Einflussfaktoren des Wachstums junger Technologieunternehmen in ihren frühen Lebensphasen: dargestellt am Beispiel ostdeutscher Unternehmen by Ossenkopf, Birgit
   
 
 
Einflussfaktoren des Wachstums junger Technologieunter-
nehmen in ihren frühen Lebensphasen 
- dargestellt am Beispiel ostdeutscher Unternehmen - 
 
 
Von der Fakultät für Wirtschaftswissenschaften 
der Technischen Universität Bergakademie Freiberg 
genehmigte 
 
DISSERTATION  
 
zur Erlangung des akademischen Grades  
Doktor rerum politicarum  
(Dr. rer. pol.) 
 
 
vorgelegt 
 
von Dipl.-Kffr. Birgit Ossenkopf 
geboren am 7. März 1974 in Freiberg  
 
Gutachter: Prof. Dr. Michael Fritsch, Freiberg 
  Prof. Dr. Michael Nippa, Freiberg 
  Prof. Dr. Helmut Sabisch, Dresden 
 
Tag der Verleihung: 17. November 2005 
 
   
Inhaltsverzeichnis 
Abbildungsverzeichnis............................................................................................ III 
Tabellenverzeichnis ................................................................................................  IV 
1. Einleitung............................................................................................................. 1 
1.1 Problemstellung ........................................................................................... 1 
1.2 Ziele und Aufbau der Arbeit........................................................................ 4 
2. Wachstum junger Technologieunternehmen als wissenschaftliches 
Erkenntnisobjekt................................................................................................. 6 
2.1 Begriffliche Grundlagen der Analysen........................................................ 6 
2.1.1 Merkmale von Technologieunternehmen ........................................ 6 
2.1.2 Typen von Unternehmensgründungen........................................... 10 
2.1.3 Wachstum in der Betriebswirtschaftslehre .................................... 12 
2.2 Theoretische Ansätze zur Analyse von Wachstumsfaktoren junger  
Technologieunternehmen .......................................................................... 17 
2.2.1 Auswahlkriterien eines theoretischen Analyserahmens ................ 17 
2.2.2 Diskussion ausgewählter Wachstumsansätze und -modelle.......... 18 
2.3 Anwendung der Lebenszyklustheorie zur Analyse von  
Wachstumsfaktoren junger Technologieunternehmen .............................. 29 
2.3.1 Merkmale des Lebenszyklus junger Technologieunternehmen .... 29 
2.3.2 Lebenszyklusmodell junger Technologieunternehmen ................. 34 
3. Theoretische Analysen von Wachstumsfaktoren junger 
Technologieunternehmen in ihren frühen Lebensphasen............................. 41 
3.1 Modell der Einflussfaktoren des Wachstums junger 
Technologieunternehmen im Verlaufe der Unternehmensentwicklung.... 41 
3.2 Interne Unternehmenspotenziale ............................................................... 47 
3.2.1 Unternehmensgröße....................................................................... 47 
3.2.2 Innovatorische Leistungsfähigkeit................................................. 50 
3.2.3 Gründerperson ............................................................................... 53 
3.2.4 Gründerteam .................................................................................. 56 
3.3 Umfeldfaktoren.......................................................................................... 59 
3.3.1 Makroökonomische Bedingungen ................................................. 59 
3.3.2 Branchenbedingungen ................................................................... 61 
3.3.3 Standortbedingungen ..................................................................... 65 
3.4 Strategische Faktoren ................................................................................ 67 
3.4.1 Wachstumsintention ...................................................................... 68 
3.4.2 Wettbewerbsstrategien................................................................... 70 
3.4.3 Internationalisierung ...................................................................... 74 
3.4.4 Strategische Kooperationen ........................................................... 76 
3.4.5 Unternehmensfinanzierung............................................................ 78 
 II
4. Empirische Analysen der wirtschaftlichen und strategischen Entwicklung 
junger Technologieunternehmen in ihren frühen Lebensphasen................. 85 
4.1 Datensatz ................................................................................................... 85 
4.2 Strukturdaten junger Technologieunternehmen ........................................ 88 
4.3 Wirtschaftliche Entwicklungsverläufe junger Technologieunternehmen . 93 
4.3.1 Beschäftigtenentwicklung.............................................................. 93 
4.3.2 Umsatzentwicklung ....................................................................... 97 
4.3.3 Entwicklung von Produktivität und Gewinn ................................. 99 
4.3.4 Entwicklung des Innovationsniveaus .......................................... 101 
4.4 Entwicklung strategischer Entscheidungen junger 
Technologieunternehmen ........................................................................ 102 
4.4.1 Wachstumsintention .................................................................... 102 
4.4.2 Wettbewerbsstrategien................................................................. 103 
4.4.3 Internationalisierung .................................................................... 107 
4.4.4 Strategische Kooperationen ......................................................... 109 
4.4.5 Unternehmensfinanzierung.......................................................... 110 
5. Multivariate Analysen der Wachstumsfaktoren junger 
Technologieunternehmen in ihren frühen Lebensphasen........................... 115 
5.1 Operationalisierung des Wachstums ....................................................... 115 
5.2 Empirische Abgrenzung der Lebensphasen ............................................ 118 
5.3 Einflussfaktoren des Wachstums in der Strukturbildungsphase.............. 120 
5.4 Einflussfaktoren des Wachstums in der Strukturanpassungsphase ......... 126 
5.4.1 Einflussfaktoren zum Gründungszeitpunkt ................................. 126 
5.4.2 Einflussfaktoren zum Befragungszeitpunkt................................. 131 
5.4.3 Gesamtmodell der Strukturanpassungsphase .............................. 136 
5.5 Ergbenisse der Hypothesenprüfung......................................................... 139 
6. Zusammenfassung und Schlussfolgerungen................................................. 141 
6.1 Zentrale Ergebnisse ................................................................................. 141 
6.2 Empfehlungen für Wissenschaft und Praxis............................................ 144 
Literaturverzeichnis............................................................................................... 148 
Anhang ................................................................................................................. 167 
 
 III
Abbildungsverzeichnis 
Abbildung  2.1  Phasen des Lebenzyklus junger Technologieunternehmen......... 34 
Abbildung  3.1  Modell der Einflussfaktoren des Wachstums junger 
Technologieunternehmen in ihren Lebensphasen ....................... 86 
Abbildung  4.1  Gründungsjahre der befragten Technologieunternehmen 
(n=371) ........................................................................................ 89 
Abbildung  4.2  Anzahl der Beschäftigten (in FuE) der jungen Technologie-
unternehmen in den ersten zehn Geschäftsjahren ....................... 94 
Abbildung  4.3  Entwicklung der Beschäftigtenzahlen der TOU-geförderten 
Unternehmen und der ostdeutschen JTU der vorliegenden 
Befragung .................................................................................... 95 
Abbildung  4.4  Größenverteilung der jungen Technologieunternehmen im 
ersten und zehnten Geschäftsjahr (n=157, n=111)...................... 96 
Abbildung  4.5  Jährliche Wachstumsraten der Beschäftigten der jungen 
Technologieunternehmen in den ersten zehn Geschäftsjahren ... 97 
Abbildung  4.6  Jahresumsatz der jungen Technologieunternehmen in den 
ersten zehn Geschäftsjahren ........................................................ 98 
Abbildung  4.7  Entwicklung der Umsatzzahlen der TOU-geförderten 
Unternehmen und der ostdeutschen JTU der vorliegenden 
Befragung .................................................................................... 98 
Abbildung  4.8  Umsatzverteilung der jungen Technologieunternehmen im 
ersten und zehnten Geschäftsjahr (n=136, n=112)...................... 99 
Abbildung  4.9  Umsatzproduktivität der jungen Technologieunternehmen in 
den ersten zehn Geschäftsjahren ............................................... 100 
Abbildung  4.10  Gewinnsituation der jungen Technologieunternehmen in den 
ersten zehn Geschäftsjahren ...................................................... 100 
Abbildung  4.11  FuE-Personalintensität der jungen Technologieunternehmen 
in den ersten zehn Geschäftsjahren ........................................... 101 
Abbildung  4.12  Aufwandsbezogene FuE-Intensität der jungen 
Technologieunternehmen in den ersten zehn Geschäftsjahren . 101 
Abbildung  4.13  Spezialisierungsstrategie zum Gründungs- und 
Befragungszeitpunkt (n=362).................................................... 104 
Abbildung  4.14  Strategie der Preis- und Technologieführerschaft zum 
Gründungs- und Befragungszeitpunkt (n=353)......................... 105 
Abbildung  4.15  Umfang des  Produkt- und Leistungsprogramms zum 
Gründungs- und Befragungszeitpunkt (n=353)......................... 106 
Abbildung  4.16  Kopperationsverhalten zum Gründungs- und 
Befragungszeitpunkt (n=365).................................................... 109  
Abbildung  5.1  Phasenabgrenzung der empirischen Untersuchungen ............... 119 
 IV
Tabellenverzeichnis 
Tabelle  2.1  Systematisierung der Gründungstypen nach Szyperski und 
Nathusius (1999, 27) ................................................................... 11 
Tabelle  2.2  Überblick über die Arten des Unternehmenswachstums ............ 13 
Tabelle  2.3  Ausgewählte Lebenszyklusmodelle junger 
Technologieunternehmen ............................................................ 32 
Tabelle  2.4  Beschreibung der Lebensphasen junger 
Technologieunternehmen ........................................................... 39 
Tabelle  3.1  Systematisierung der Wettbewerbsstrategien nach Porter 
(1999, 67) .................................................................................... 70 
Tabelle  4.1 Technologiegebiete der befragten Technologieunternehmen 
(n=371) ........................................................................................ 89 
Tabelle  4.2 Standorte der befragten Technologieunternehmen nach 
Bundesländern, Vergleich mit dem ZEW-Gründungspanel........ 91 
Tabelle  4.3  FuE-Intensitäten der befragten Technologieunternehmen im 
Jahr 2000 ..................................................................................... 92 
Tabelle  4.4  Inanspruchnahme von Fördermaßnahmen durch die befragten 
Technologieunternehmen (Mehrfachnennungen) ....................... 92 
Tabelle  4.5  Wachstumsintention der befragten Technologieunternehmen 
zum Gründungs- und Befragungszeitpunkt (n=362)................. 103 
Tabelle  4.6  Internationalsierungsstrategie der befragten Technologie-
unternehmen zum Gründungs- und Befragungszeitpunkt 
(n=370) ...................................................................................... 107 
Tabelle  4.7  Haltung der befragten Technologieunternehmen gegenüber 
Beteiligungskapital zum Gründungs- und Befragungs-
zeitpunkt (n=366) ...................................................................... 110 
Tabelle  4.8  FuE-Intensitäten der TOU- und FUTOUR-geförderten 
Unternehmen zum Befragungszeitpunkt ................................... 113 
Tabelle  5.1  Einflussfaktoren des Wachstums in der Strukturbildungs-
phase: Unternehmenspotenziale, Umfeldeigenschaften und 
strategische Einflussfaktoren zum Gründungszeitpunkt; 
Ergebnisse der Probit-Schätzungen........................................... 121 
Tabelle  5.2  Einflussfaktoren des Wachstums in der Strukturanpassungs-
phase: Unternehmenspotenziale, Umfeldeigenschaften und 
strategische Einflussfaktoren zum Gründungszeitpunkt; 
Ergebnisse der Probit-Schätzungen........................................... 127 
Tabelle  5.3  Einflussfaktoren des Wachstums in der Strukturanpassungs-
phase: Unternehmenspotenziale, Umfeldeigenschaften und 
strategische Einflussfaktoren zum Befragungszeitpunkt; 
Ergebnisse der Probit-Schätzungen........................................... 132 
Tabelle  5.4  Einflussfaktoren des Wachstums in der Strukturanpassungs-
phase: Gesamtmodell; Ergebnisse der Probit-Schätzungen ...... 137 
   
1. Einleitung 
In konjunkturschwachen Zeiten, in denen Politik und Wissenschaft über Wege der 
Bekämpfung hoher Arbeitslosigkeit und der Stimulation eines lebendigen Wirt-
schaftswachstums debattieren, erweisen sich nur wenige Ansätze als so populär wie 
der Ruf nach technologieorientierten Unternehmensgründungen. Diese gelten als 
Wachstumsträger, die in bedeutendem Umfang Arbeitsplätze schaffen und den tech-
nologischen Wandel, eine der Hauptkräfte des Wirtschaftswachstums, vorantreiben. 
Sie erhalten daher selbst in Zeiten knapper öffentlicher Mittel erhebliche finanzielle 
Unterstützungsleistungen (vgl. Fier und Harhoff, 2001, 14f). Die hohen Erwartungen 
an technologieorientierte Gründungen werden genährt durch prominente Einzelbei-
spiele junger Technologieunternehmen, wie Genentech, eBay oder Google, die spek-
takuläre Wachstumsraten in Mitarbeitern, Umsatz, Export und Anlagen verzeichnen 
konnten. Dementsprechend zeigt auch die Wissenschaft großes Interesse an dieser 
Unternehmensgruppe und macht sie zum Gegenstand zahlreicher theoretischer und 
empirischer Untersuchungen.  
Die Mehrzahl der bisherigen Arbeiten beschäftigt sich jedoch überwiegend mit den 
Wachstumsmustern technologieorientierter Unternehmen in ihren frühen Grün-
dungsphasen. Bezüglich der langfristigen Entwicklung junger Technologieunterneh-
men in den nachfolgenden Wachstumsphasen liegen hingegen nur wenige Erkennt-
nisse vor. Die vorliegende Arbeit leistet einen Beitrag dazu, diese Lücke zu schlie-
ßen, indem sie zum einen die Entwicklungsverläufe junger Technologieunternehmen 
sowohl in der Gründungsphase als auch in den sich anschließenden Phasen analy-
siert. Zum anderen sucht sie nach Ursachen dafür, warum manche Unternehmen 
nicht nur kurzfristig sondern auch langfristig schneller wachsen als andere und zieht 
daraus Schlussfolgerungen für die Unternehmenspraxis, die Wirtschaftspolitik sowie 
die weitere Forschung. 
1.1 Problemstellung 
Technologieorientierte Unternehmensgründungen können auf direktem und indirek-
tem Weg dazu betragen, dass Arbeitsplätze geschaffen werden und das Wirtschafts-
wachstum vorangetrieben wird (vgl. Fritsch und Müller, 2004, 962f). Bezüglich ihrer 
indirekten Effekte ist unbestritten, dass von Gründungen ein wichtiger Beitrag zum 
technologischen Strukturwandel und zur Regenerationsfähigkeit der Volkswirtschaft 
ausgeht, denn neu gegründete Unternehmen erweitern und modernisieren generell 
das Leistungsangebot an Produkten und Dienstleistungen mit neuen Geschäftsideen. 
Für Gründungen in neuen Technologiefeldern gilt dies im besonderen Maße, denn 
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sie eröffnen mit innovativen Leistungen neue Marktnischen, die von etablierten, gro-
ßen Unternehmen entweder nicht erkannt oder aufgrund ihrer geringen Weite oder 
der begrenzten Flexibilität großer Unternehmen nicht besetzt werden. Sie besitzen 
daher nicht nur das Potenzial neue Industrien zu generieren, sondern stellen vielmehr 
auch den innovativen Input für bestehende Industrien zur Verfügung. Zudem üben 
sie Druck auf etablierte Unternehmen zur Nutzung neuster Technologien aus und 
zwingen diese effizienter zu arbeiten.  
Die auf Neugründungen gerichteten Erwartungen hinsichtlich ihrer direkten Beschäf-
tigungseffekte sind ebenfalls hoch. Sie beruhen auf der Auffassung, dass kleine und 
neu gegründete Unternehmen im überproportionalen Maße Arbeitsplätze schaffen. 
Die Argumente dazu lieferte insbesondere David L. Birch (1981, 1987), der Ende der 
70er Jahre in den USA zeigte, dass in den von 1969 bis 1976 gegründeten Unter-
nehmen zwei Drittel der Arbeitsplätze von den Unternehmen mit weniger als 
20 Mitarbeitern geschaffen wurden. Ausgehend von dieser Untersuchung, entspann 
sich eine kontroverse Diskussion, in deren Folge zahlreiche empirische Studien die 
Entwicklungspfade kleiner und junger Unternehmen verfolgten oder ihre Beschäfti-
gungsbeiträge ermittelten.1 Im Ergebnis dieser Untersuchungen zeigt sich allerdings, 
dass der direkte Einfluss von Neugründungen auf das Beschäftigungswachstum im 
Allgemeinen geringer auszufallen scheint als ihr indirekter Beitrag (vgl. Smith, 
1999). Ist die Zahl der neu geschaffenen Arbeitsplätze geringer als die Zahl der Ar-
beitsplätze, die in etablierten Unternehmen aufgrund der Verdrängung durch die 
Marktneulinge verloren gehen, kann (bei konstantem Marktvolumen) der Nettobe-
schäftigungseffekt des Gründungsgeschehens sogar negativen ausfallen (Fritsch und 
Müller, 2004, 963).  
Für technologieorientierte Unternehmensgründungen bzw. Gründungen in technolo-
gieintensiven Wirtschaftszweigen weisen Studien darauf hin, dass diese im Durch-
schnitt höhere Wachstumsraten verzeichnen als Unternehmen in traditionellen Berei-
chen und aufgrund der hohen Qualität ihrer Arbeitsplätze sowie ihrer vergleichs-
weise hohen Überlebensraten auch langfristig in der Lage sind, überdurchschnittliche 
Beschäftigungszahlen zu schaffen (vgl. Agarwal, 1998; Almus und Nerlinger, 1998, 
1999 oder Storey und Tether, 1998a). Überdies gehen von technologieorientierten 
                                                 
1  Als Untersuchungen im deutschsprachigen Raum sei auf Almus u.a. (2000); Brüderl u.a. (1998); 
Fritsch und Müller (2004); Fritsch u.a. (2004); Gassler u.a. (2000); Harhoff u.a. (1998); Pleschak 
und Werner (1998) sowie Wagner (1995) verwiesen.  
 3
Gründungen in geringerem Ausmaß Verdrängungseffekte auf die heimische Wirt-
schaft aus, da sie stärker exportorientiert sind als traditionelle Unternehmen.  
Viele Ergebnisse weisen darauf hin, dass der Hauptanteil neuer Arbeitsplätze jeweils 
nur von einem kleinen Teil von Unternehmen einer Kohorte geschaffen wird. Der 
größere Anteil der Unternehmen expandiert nach dem Erreichen einer überlebensfä-
higen Größe hingegen nicht weiter. So kommen beispielsweise Storey (1994) und 
Kirchhoff (1994) zu dem Ergebnis, dass zehn Jahre nach ihrer Gründung weniger als 
5 Prozent einer Kohorte neuer Unternehmen für ungefähr 50 Prozent der innerhalb 
einer Dekade geschaffenen Arbeitsplätze verantwortlich sind. 
Die schnell wachsenden Unternehmen stehen im Mittelpunkt des Interesses der Wirt-
schaftpolitik. Die Fragen nach den Faktoren, die ein hohes Unternehmenswachstum 
bewirken bzw. nach den Merkmalen, anhand derer Unternehmensgründungen mit 
Wachstumspotenzialen identifiziert und ihre Gründung und Entwicklung unterstützt 
werden können, bilden dementsprechend auch den Gegenstand zahlreicher wissen-
schaftlicher Untersuchungen. So existiert eine Vielzahl theoretischer und empirischer 
Arbeiten zu den Erfolgs- bzw. Wachstumsfaktoren von Unternehmensgründungen im 
Allgemeinen und zu jungen technologieorientierten Unternehmensgründungen im 
Speziellen.2 Die umfassendste Analyse der Erfolgsfaktoren von Unternehmensgrün-
dungen im deutschsprachigen Raum erfolgte durch Brüderl u.a. (1996) auf der 
Grundlage der Münchner Gründerstudie. Für die neuen Bundesländer existiert mitt-
lerweile auch eine Reihe empirischer Untersuchungen. Als eine der ersten Arbeiten 
auf der Grundlage ostdeutschen Datenmaterials sei dabei auf die Leipziger Gründer-
studie verwiesen (u.a. Hinz u.a., 1997).  
Die Mehrzahl der Arbeiten zu den Einflussfaktoren des Wachstums junger Techno-
logieunternehmen betrachtet die Unternehmen in den ersten Jahren nach ihrer Grün-
dung. Mit zunehmendem Unternehmensalter sinkt allerdings die Anzahl der vorlie-
genden Forschungsergebnisse, was u.a. dadurch zu begründen ist, dass erst in 
jüngster Zeit geeignete Längsschnittdaten gewonnen werden konnten. Darauf basie-
rend entstanden in den letzten Jahren zwar vermehrt auch Arbeiten zu den Wachs-
tumsdeterminanten junger Unternehmen in ihren späteren Lebensphasen;3 diese stel-
                                                 
2  Umfangreiche Übersichten über internationale Studien liefern u.a. Autio (2000); Storey (1994) 
sowie Storey und Tether (1998). 
3  u.a. Almus (2002); Bantel (1998); Brüderl und Preisendörfer (2000); Kulicke u.a. (1993); Nerlin-
ger (1998); Sheikh (2000); Werner (2000) oder Woywode und Struck (2004).  
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len jedoch weiterhin die Gründungsbedingungen sowie die Gründungskonzeption als 
Einflussfaktoren des Wachstums in den Fokus ihrer Untersuchungen. Hinsichtlich 
der Entwicklung der Einflussfaktoren über die Zeit sowie ihrer Wirkung auf das Un-
ternehmenswachstum in den späteren Lebensphasen besteht hingegen weiterhin ein 
erhebliches Forschungsdefizit. Genau hier setzt die vorliegende Arbeit an. Sie erfasst 
neben den Gründungsbedingungen und den Merkmalen der Gründungskonzeption 
auch jene Faktoren, die erst in späteren Phasen die Entwicklung junger Unternehmen 
wesentlich beeinflussen. Damit gelingt es, zum einen die Veränderungen der Wachs-
tumsfaktoren zu erfassen und zum anderen ihre Wirkung über die Zeit zu ermitteln. 
Im Detail verfolgt die Arbeit die im Folgenden dargelegten Ziele. 
1.2 Ziele und Aufbau der Arbeit 
Mit dieser Arbeit soll erstens ein Beitrag zum besseren Verständnis langfristiger 
Wachstumsprozesse junger Technologieunternehmen geleistet werden. Dabei gilt es, 
nicht allein die wirtschaftliche Entwicklung der Unternehmen sondern auch ihre stra-
tegische Ausrichtung und deren Veränderung im Laufe der Unternehmensentwick-
lung zu erfassen und zu analysieren. Zweitens besteht ein wesentliches Ziel der Ar-
beit in der Identifizierung jener Faktoren, die einen wesentlichen Einfluss auf das 
Wachstum junger Technologieunternehmen haben. Aus dem besseren Verständnis 
der Wirkungsweise dieser Faktoren lassen sich sowohl Handlungsempfehlungen für 
das Management der Unternehmen als auch Anforderungen an die Förderung und 
Unterstützung junger technologieorientierter Unternehmen ableiten. Drittens trägt 
die Arbeit zur empirischen Fundierung und Festigung theoretischer Erklärungsmo-
delle bei, um die Entwicklung junger Unternehmen zukünftig präziser erklären und 
treffsicherer prognostizieren zu können.  
Die Arbeit gliedert sich in sechs Kapitel. Zunächst erfolgt in Kapitel 2 die Abgren-
zung des Untersuchungsgegenstandes „junge neu gegründete Technologieunterneh-
men“ sowie eine Darstellung des Begriffs „Unternehmenswachstum“ in der Betriebs-
wirtschaftslehre. Daran schließt sich die Diskussion theoretischer Ansätze bezüglich 
ihres Erklärungsbeitrags zum Wachstum junger Technologieunternehmen an. Damit 
werden die theoretischen Grundlagen gelegt, bevor in Kapitel 3 die in der Arbeit zu 
untersuchenden Faktoren systematisiert und Hypothesen bezüglich ihres Einflusses 
auf das Wachstum junger Technologieunternehmen abgeleitet werden. In den Kapi-
teln 4 und 5 werden die Ergebnisse der empirischen Analysen dargestellt. Zunächst 
zeichnet Kapitel 4 ein ausführliches Bild der Entwicklung junger Technologieunter-
nehmen. Dazu wird sowohl der Verlauf ausgewählter wirtschaftlicher Kennzahlen 
als auch die Entwicklung strategischer Faktoren dargestellt. Hieran schließt sich in 
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Kapitel 5 die Hypothesenüberprüfung und die Identifizierung wichtiger Einflussfak-
toren des Wachstums junger Technologieunternehmen an. Die Arbeit schließt mit ei-
ner Zusammenfassung der wichtigsten Ergebnisse sowie der Ableitung von Hand-
lungsempfehlungen für die Forschung und die Praxis (Kapitel 6). 
 
   
2. Wachstum junger Technologieunternehmen als wissenschaftliches 
Erkenntnisobjekt 
In Kapitel 2 werden die der Arbeit zugrunde liegenden Begriffe und theoretischen 
Konzepte dargestellt. Dazu erfolgt zunächst eine ausführliche Bestimmung des Un-
tersuchungsgegenstandes "junge neu gegründete selbstständige Technologieunter-
nehmen" sowie eine differenzierte Betrachtung des Begriffs „Unternehmenswachs-
tum“ (Abschnitt 2.1). Anschließend werden ausgewählte Wachstumstheorien und  
-modelle diskutiert und geprüft, inwiefern sie geeignet sind, die Entwicklung junger 
Technologieunternehmen angemessen zu erklären. Darauf aufbauend wird die Aus-
wahl des Lebenszyklusansatzes als theoretische Grundlage für die folgenden Unter-
suchungen begründet (Abschnitt 2.2). Schließlich wird das Wachstum junger Tech-
nologieunternehmen im Licht dieses Ansatzes betrachtet (Abschnitt 2.3).  
2.1 Begriffliche Grundlagen der Analysen 
2.1.1 Merkmale von Technologieunternehmen 
Gegenstand der vorliegenden Untersuchungen sind junge Technologieunternehmen 
(JTU). Was zeichnet diese Unternehmen aus? Was ist ein Technologieunternehmen? 
Ein Blick in die Literatur zeigt zunächst vielfältige Begriffsbestimmungen. In der 
deutschsprachigen Literatur werden die Begriffe "junge innovationsorientierte Un-
ternehmen", "FuE-intensive Unternehmen", "innovative“ oder „technologieorientier-
te Unternehmensgründungen" oder "High-Tech-Gründungen" häufig synonym ge-
braucht. In der angelsächsischen Literatur hat sich der Begriff "New Technology-
Based Firms (NTBF)" etabliert.4 Inhaltlich verbinden die meisten Autoren die jewei-
ligen Begriffe jedoch übereinstimmend mit einer starken Innovations- bzw. For-
schungs- und Entwicklungsorientierung. Auch die erheblichen Unsicherheiten und 
Risiken, denen JTU gegenüberstehen, ihr vergleichsweise hoher Kapitalbedarf und 
die spezifischen Merkmale ihrer Gründer dienen vielen Autoren als Abgrenzungs-
merkmale. Diese leiten sich jedoch letztlich aus der Innovations- bzw. Forschungs- 
und Entwicklungsorientierung ab, so dass eine Definition von Technologieunterneh-
men als Unternehmen, die sich mit der Entwicklung, Anwendung und wirtschaftli-
chen Verwertung von technologischen Innovationen beschäftigen, angemessen er-
                                                 
4  Einen Überblick über die begriffliche Vielfalt geben u.a. Nerlinger und Berger (1995) sowie Sto-
rey und Tether (1998).  
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scheint und auch der vorliegenden Arbeit zugrunde gelegt wird.5 Dennoch werden im 
Folgenden sämtliche angeführte Merkmale noch einmal eingehend beschrieben, um 
ein umfassendes Verständnis jenes Unternehmenstyps zu vermitteln, der im Fokus 
der vorliegenden Arbeit steht.  
Die Leistungspalette junger Technologieunternehmen ist maßgeblich durch Innovati-
onen gekennzeichnet. Wenngleich nicht eindeutig definiert ist, was darunter zu ver-
stehen ist, so verknüpfen doch die meisten Definitionen den Innovationsbegriff mit 
Merkmalen der Veränderungen und der Neuheit eines Zustandes oder Prozesses (vgl. 
Hauschildt, 1997, 3f6). Im Bereich der Wirtschaftswissenschaften setzte die Begriffs-
bestimmung durch Schumpeter Maßstäbe. Seinen Vorstellungen folgend, wird eine 
Innovation als die Durchsetzung neuer Kombinationen bzw. als Einführung neuer 
Methoden zur Bereitstellung neuer Güter verstanden (vgl. Schumpeter, [1911] 1993, 
100). Damit umfasst der ursprüngliche Innovationsbegriff sowohl neue Produkte, 
Verfahren und technische Lösungen als auch nicht-technische Faktoren, wie organi-
satorische Neuerungen zur Markterschließung und Vermarktung sowie soziale Kom-
ponenten. Dieses breite Innovationsverständnis hat sich in der heutigen Innovations-
forschung wieder etabliert, nachdem sich zwischenzeitlich die Begriffsbildung 
primär auf Produkt- und Prozessinnovationen einengte, wobei die nicht-technischen 
Faktoren nahezu ausgeblendet wurden (vgl. Saemundsson, 2003a, 6).  
Da Innovationen das Ergebnis von Forschungs- und Entwicklungsaktivitäten (FuE) 
sind, zeichnen sich Technologieunternehmen auch durch eine hohe FuE-Orien-
tierung, d.h. einen hohen Anteil der Forschungs- und Entwicklungsarbeiten an ihren 
gesamten Aktivitäten, aus. Diese umfassen sowohl die Gewinnung neuer wissen-
schaftlich-technischer Erkenntnisse durch systematische, schöpferische Arbeit als 
auch die Nutzung bereits vorhandener wissenschaftlich-technischer Erkenntnisse, um 
zu neuen oder wesentlich verbesserten Anwendungen zu gelangen (OECD, 2002, 
30). Eine hohe FuE-Orientierung kann sich in einer hohen FuE-Intensität (typischer-
weise gemessen anhand des Anteils der FuE-Beschäftigten an den Gesamtbeschäftig-
                                                 
5  Unter Technologieunternehmen werden dabei nicht ausschließlich produzierende Unternehmen 
gefasst, vielmehr schließt der Begriff auch technologieorientierte (bzw. wissensintensive) 
Dienstleister ein. Darunter sind Dienstleistungsunternehmen zu verstehen, die im besonderen Ma-
ße durch die Nutzung neuer Technologien getragen werden bzw. durch eine hohe Qualifikation 
der Beschäftigten oder generell durch den Einsatz von Wissen entscheidende Wettbewerbsvorteile 
erreichen (BMBF, 2002, 5).  
6  Der Autor bietet auch einen umfangreichen Überblick über unterschiedliche Definitionen des 
Begriffs Innovation (vgl. Hauschildt, 1997, 3ff).  
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ten bzw. des FuE-Aufwands am Jahresumsatz) oder auch in einer Ausstattung mit 
hochwertiger Forschungs- und Entwicklungstechnik manifestieren. 
Mit der Entwicklung, Anwendung und wirtschaftlichen Verwertung technologischer 
Innovationen stehen Technologieunternehmen in der Regel erheblichen FuE-Risiken 
sowie marktbezogenen Risiken gegenüber. Diese resultieren aus der Natur von Inno-
vationsprozessen (vgl. Dosi, 1988). So können Innovatoren aufgrund der ihnen nur 
begrenzt zur Verfügung stehenden Informationen sowie ihrer begrenzten Möglich-
keiten der Informationsverarbeitung zu Beginn des Innovationsprozesses nicht vor-
hersehen, inwiefern dieser erfolgreich verlaufen wird. Es bestehen dabei Unsicher-
heiten sowohl bezüglich des Ergebnisses und der Dauer der FuE-Aktivitäten als auch 
beispielsweise in Bezug auf den Umfang des einzusetzenden Kapitals. Auch der 
kommerzielle Erfolg der Innovation kann nur schwer vorhergesagt werden, denn 
aufgrund der Neuartigkeit der angebotenen Leistungen existieren für diese typi-
scherweise keine Referenzen. Zudem besteht eine Unsicherheit darüber, inwiefern 
andere Akteure Innovationen auf den Markt bringen und damit den Stand der Tech-
nik ebenso wie die Umfeldbedingungen beeinflussen.  
JTU sind mit typischen Finanzierungsproblemen konfrontiert. Diese ergeben sich 
aus ihrer geringen Größe bzw. ihrem geringen Alter. So können sich aufgrund ihrer 
Kleinheit Liquiditätsprobleme ergeben, wenn notwendige Investitionen den Cash-
flow der JTU übersteigen. Zudem gilt es als weitgehend unbestritten, dass kleine Un-
ternehmen nur über einen eingeschränkten Zugang zum Kapitalmarkt verfügen bzw. 
Banken von kleinen Unternehmen eine höhere Risikoprämie verlangen als von gro-
ßen Kreditnehmern, denn sie können nur mit einem im Verhältnis zum Kreditvolu-
men überproportionalen Aufwand das tatsächliche Risiko ihrer Investition einschät-
zen (vgl. Harhoff und Koerting, 1998 oder Westhead und Storey, 1997). JTU sind 
aber auch mit den spezifischen Problemstellungen konfrontiert, die sich aus der Fi-
nanzierung von Innovationen ergeben (ausführlich dazu Sabisch und Groß, 1999, 
135ff). Sie weisen einen im Vergleich zu traditionellen Gründungen höheren Kapi-
talbedarf auf.7 Die eingesetzten finanziellen Mittel sind zudem sehr lange gebunden 
                                                 
7  Studien des Fraunhofer-Instituts für Systemtechnik und Innovationsforschung zu geförderten jun-
gen Technologieunternehmen ermitteln beispielsweise einen Kapitalbedarf für die Entwicklungs- 
und Markteinführungsphase von jeweils durchschnittlich ca. 1,0 bis 1,5 Mio. EUR (Pleschak u.a., 
2000, 46 und Pleschak und Werner, 1998, 142). In Abhängigkeit von der Reife der Gründungs-
idee zum Gründungszeitpunkt, dem Neuheitsgrad der Innovationen, der FuE- bzw. Kapitalintensi-
tät der Branchen und anderen spezifischen Merkmalen können im konkreten Fall jedoch erhebli-
che Abweichungen nach oben oder unten auftreten. 
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bis sie den JTU als Umsätze wieder zufließen, denn die FuE-Aktivitäten bis zum 
Markteintritt sind in der Regel nicht nur kosten- sondern auch sehr zeitintensiv und 
auch die Markteinführung der JTU dauert aufgrund der meist hohen Erklärungsbe-
dürftigkeit und Neuartigkeit der Produkte oft deutlich länger als bei Gründungen in 
traditionellen Bereichen (Kulicke u.a., 1993, 23). Da der größte Teil des Wertes und 
der Wachstumspotenziale junger Technologieunternehmen auf wissenschaftlich-
technologischem Know-how beruht und in der Regel keine Vergangenheitsdaten vor-
liegen, ist es für Investoren (insbesondere Fremdkapitalgeber) schwierig, die Höhe 
des benötigten Kapitals, das Risiko des Innovationsvorhabens sowie die zukünftige 
Entwicklung der Firma abzuschätzen. Verbunden mit dem Fehlen von Sicherheiten, 
führen diese Schwierigkeiten zu grundlegenden Problemen bei der Bereitstellung fi-
nanzieller Mittel für technologieorientierte Neugründungen. Dies ist insofern prob-
lematisch, weil sich die JTU mit der Reduzierung ihres Kapitalbedarfs in die Gefahr 
begeben, ihren Innovationsvorsprung und damit Wettbewerbsvorteile zu verlieren 
(Pfirrmann u.a., 1997, 13). 
Auch die Gründer von Technologieunternehmen unterscheiden sich in ausgewählten 
Merkmalen von "sonstigen" Unternehmern.8 Ihr Ausbildungslevel ist im Durch-
schnitt signifikant höher. Sie zeichnen sich insbesondere durch ein sehr hohes inge-
nieur- oder naturwissenschaftliches Qualifikationsniveau aus. Die kaufmännische 
Qualifikation vieler Gründer technologieorientierter Unternehmen sowie ihre unter-
nehmerische Erfahrung in den Bereichen Marketing/Vertrieb, Strategie und Finanzie-
rung bleiben jedoch häufig hinter ihrer technischen Qualifikation zurück. Allerdings 
werden gerade an die Gründer junger Technologieunternehmen hohe Anforderungen 
gestellt, denn neben den technischen Problemen, die im Zuge der FuE-Prozesse zu 
bewältigen sind, müssen die Gründer auch in der Lage sein, auf betriebswirtschaftli-
che und juristische Fragestellungen zu reagieren. 
Die oben beschriebenen Merkmale bestimmen das Wesen von Technologieunter-
nehmen. Die in der vorliegenden Arbeit untersuchten Unternehmen werden aber 
auch als junge selbstständige Neugründungen charakterisiert. Wie lange gelten Un-
ternehmen als jung? Wie werden selbstständige von unselbstständigen Unterneh-
                                                 
8  Für einen Überblick über ausgewählte Studien zu den Gründern technologieorientierter Unter-
nehmen siehe u.a. Schefczyk (2003, 70ff), Storey und Tether (1998, 938) oder Wippler (1998, 
106ff).  
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mensgründungen abgegrenzt? Und was macht eine Neugründung aus? Diese Fragen 
sind Gegenstand des folgenden Abschnitts. 
2.1.2 Typen von Unternehmensgründungen  
Eine genaue und einheitliche Festlegung dazu, bis zu welchem Alter bzw. Entwick-
lungsstand ein Technologieunternehmen als jung zu bezeichnen ist, gibt es in der Li-
teratur nicht. Viele Autoren verwenden die Begriffe junge Technologieunternehmen 
und technologieorientierte Unternehmensgründungen (TOU) synonym. In der vorlie-
genden Arbeit sollen beide Begriffe indes klar voneinander abgegrenzt werden, denn 
der Begriff der technologieorientierten Unternehmensgründung bezieht sich in der 
Regel nur auf die ersten Jahre der Unternehmensexistenz nach der Gründung (Lessat 
u.a., 1999, 7). Für diese Arbeit ist ein solcher enger Zeitrahmen jedoch nicht ausrei-
chend, denn die Zielstellung, das Wachstum junger Technologieunternehmen und ih-
re Veränderungen langfristig im Zeitablauf zu analysieren, kann nur erreicht werden, 
wenn die jungen Unternehmen auch nach dem Abschluss der Gründungsphase be-
trachtet werden. In dieser Arbeit reicht daher das Verständnis junger Technologieun-
ternehmen über die ersten Jahren nach der Gründung hinaus und umfasst auch Un-
ternehmen, die bereits in die nachfolgenden Phasen eingetreten sind (für eine 
detaillierte Beschreibung der Phasen siehe Abschnitt 2.3.2).  
Wenngleich im Folgenden junge Technologieunternehmen noch Jahre nach ihrer 
Gründung betrachtet werden, ist es dennoch sinnvoll Gründungstypen zu unterschei-
den. Denn je nach Typ werden nicht nur abweichende Anforderungen an die Gründer 
gestellt; die Gründungstypen haben auch langfristig unterschiedliche Erfolgsaussich-
ten.9 Zudem beruhen die nachfolgenden empirischen Untersuchungen auf Daten ost-
deutscher Unternehmen und das Gründungsgeschehen in den neuen Bundesländern 
war am Beginn der 1990er Jahre durch besonders vielfältige Gründungsformen ge-
prägt (Felder u.a., 1997, 82).  
Die Systematisierung der Gründungsformen erfolgt in der Regel anhand diverser di-
chotomer Merkmale. Weit verbreitet hat sich dabei die Typisierung nach Szyperski 
                                                 
9  Beispielsweise kommen Brüderl u.a. (1998) sowie Woywode und Struck (2004) zu dem Ergebnis, 
dass derivate Unternehmensgründungen bessere Erfolgschancen aufweisen als originäre Grün-
dungen. Zahra (1996) weist indes nach, dass unabhängige Biotechnologieunternehmen eine besse-
re Entwicklung aufweisen als Unternehmen, die in einer engen Beziehung zu einem beherrschen-
den Unternehmen stehen. 
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und Nathusius (1999, 26-30). Die beiden Autoren unterscheiden dabei nach Struktur-
existenz und Selbstständigkeit des Gründers (vgl. Tabelle 2.1). Hinsichtlich der Di-
mension Strukturexistenz stellt sich die Frage, inwieweit mit dem Gründungsunter-
nehmen völlig neue Strukturen geschaffen werden oder ob das Gründungsunter-
nehmen vor dem Gründungsakt schon in einer anderen Form existierte. Demnach 
entsteht bei originären Gründungen eine vollkommen neue Wirtschaftseinheit. Auf-
grund der fehlenden Restriktionen durch historische Tatsachen sind diese zunächst 
durch einen vergleichsweise hohen Gestaltungsspielraum gekennzeichnet, stehen a-
ber gleichzeitig einer hohen Unsicherheit gegenüber und erfordern einen hohen Pla-
nungsaufwand. Dem gegenüber stehen derivate Gründungen, welche die  
Übernahme bestehender Strukturen darstellen, z.B. durch Firmenübernahmen oder 
Firmenumgründungen, bei denen die bisherigen Gesellschafter ihre Kontrolle aufge-
ben. Aufgrund des bereits vorhandenen Bestandes an Wissen, Reputation, Kunden 
und Geschäftsbeziehungen, Produkten oder Infrastruktur besteht bei dieser Grün-
dungsart ein niedrigerer Planungsaufwand als bei originären Gründungen. Gleichzei-
tig ist der Gestaltungsspielraum typischerweise eingeschränkt, ebenso das Risiko.10  
Tabelle 2.1:  Systematisierung der Gründungstypen nach Szyperski und Nathusius 
(1999, 27) 
 derivate Gründungen originäre Gründungen  
Unselbstständige Gründung 
Fusion /  
Umgründung  Betriebsgründung 
Selbstständige Gründung 
Existenzgründung durch  
Betriebsübernahme  Unternehmensneugründung 
In Ostdeutschland entstanden mit dem Übergang von der Plan- zur Marktwirtschaft 
und durch die Zerschlagung der VEBs und VEK neben den originären Neugründun-
gen vielfältige derivate Gründungen. Bei allen Formen der Umwandlung entstanden 
damit juristisch neue Unternehmen. Allerdings handelte es sich nicht zwangsläufig 
auch um wirtschaftlich neue Einheiten (vgl. Felder u.a., 1997). Da jedoch in der vor-
liegenden Arbeit ökonomische Zusammenhänge im Vordergrund stehen, liegt im 
Folgenden der Fokus auf originären Neugründungen.  
                                                 
10  Unter den ostdeutschen Unternehmensgründungen in den 1990er Jahren erwiesen sich allerdings 
die originären Gründungen als weniger konkursanfällig als die derivaten Gründungen (Prantl, 
1997). Dies kann damit begründet sein, dass „[…] neu gegründete Unternehmen nicht durch "Alt-
lasten", z.B. bestehende organisatorische Strukturen, in ihrer Unternehmensgestaltung und –ent-
wicklung eingeschränkt sind und sich deshalb trotz der mit dem Neustart verbundenen Probleme 
und Risiken besser an die marktwirtschaftlichen Gegebenheiten anpassen konnten als "transfor-
mierte" Unternehmen" (Felder u.a., 1997, 74).  
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Im Rahmen selbstständiger Gründungen bauen unabhängige Gründer eine eigen-
ständige unternehmerische Existenz auf, d.h. sie stehen in einem selbstständigen Ar-
beitsverhältnis und setzen die Gründung zum Aufbau oder zur Sicherung einer eige-
nen unternehmerischen Existenz durch. Sie sind in ihren Entscheidungen unab-
hängig. Unselbstständige Unternehmensgründungen hingegen werden als Tochterun-
ternehmen oder in Abhängigkeit von bereits bestehen Unternehmen, die eine Mehr-
heitsbeteiligung an der Neugründung haben, gegründet. Die Gründer sind in diesem 
Fall in abhängiger Stellung beschäftigt und führen die Gründung als einen Teil ihres 
Aufgabengebiets durch (vgl. Szyperski und Nathusius, 1999, 26). Mit der Abhängig-
keit von anderen Unternehmen sind die Gründer in ihren Entscheidungen gebunden. 
Externe Beteiligte beeinflussen die Geschäftsleitung und die strategische Ausrich-
tung der Unternehmen. Für die vorliegenden Untersuchungen ist jedoch von Interes-
se, wie die Unternehmer, meist in der Person der Gründer selbst, die Geschäfte steu-
ern und strategische Entscheidungen allein im Interesse der Gründung treffen. Des-
halb stehen im Folgenden selbstständige Technologieunternehmen im Vordergrund. 
Nachdem in den vorangegangenen Abschnitten der Untersuchungsgegenstand junge 
selbstständige, neu gegründete Technologieunternehmen vorgestellt wurde, wird im 
Folgenden der zweite wesentliche Begriff dieser Arbeit diskutiert. Die nächsten Ab-
schnitte sind dementsprechend dem Begriff des „Unternehmenswachstums“ als wis-
senschaftliches Erkenntnisobjekt gewidmet. 
2.1.3 Wachstum in der Betriebswirtschaftslehre 
Während das gesamtwirtschaftliche Wachstum schon frühzeitig Gegenstand volks-
wirtschaftlicher Betrachtungen wurde, fand in der einzel- bzw. betriebswirtschaftli-
chen Theorie und Lehre der Begriff des Wachstums erst relativ spät Beachtung. Den 
Startpunkt dazu lieferte Ende der 1950er Jahre die Amerikanerin Edith Penrose 
(1959 [1995]) mit ihrer fundamentalen Arbeit „The Theory of the Growth of the 
Firm“. Im deutschsprachigen Raum gelten vor allem die Aufsätze von Wittmann 
(1961) und Müller (1964) als erste Ansatzpunkte auf diesem Forschungsgebiet. In 
den folgenden Jahren entstand eine Vielzahl theoretischer und empirischer Arbeiten 
zum Unternehmenswachstum. Dabei lag anfangs das Augenmerk auf der Entwick-
lung besonders wachstumsstarker und großer Unternehmen. In den 1990er Jahren 
richtete sich der Fokus dann genauso auf kleine bzw. junge Unternehmen. Auch in-
novative, technologieorientierte Unternehmen rückten, aufgrund der ihnen zugerech-
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neten gesamtwirtschaftlichen Bedeutung sowie der zunehmenden Gründungszahlen 
in diesem Sektor, stärker in das Interesse der betriebswirtschaftlichen Forschung und 
bilden den Gegenstand zahlreicher Arbeiten.11  
Das Forschungsgebiet „Unternehmenswachstum“ ist innerhalb der Betriebswirt-
schaftslehre ein noch relativ junger Bereich und die Frage, was darunter zu verstehen 
ist, wird in der betriebswirtschaftlichen Literatur nicht eindeutig beantwortet. Eine 
Analyse bisheriger Arbeiten zu diesem Thema zeigt, dass keine allgemeingültige De-
finition, aber eine Vielzahl individueller Bestimmungen des Begriffs existiert. Die 
meisten Autoren definieren Unternehmenswachstum vor dem Hintergrund der jewei-
ligen Zielsetzung ihrer Untersuchung, ihres Untersuchungsobjektes bzw. der ange-
wandten Methodik. Deshalb leitet sich das Verständnis des Unternehmenswachstums 
typischerweise von den Arten des betrachteten Wachstums und seiner Operationali-
sierung12 ab. Im Folgenden werden daher erst ausgewählte Kriterien zur Differenzie-
rung von Wachstumsarten sowie verschiedene Maße seiner Operationalisierung dis-
kutiert, bevor eine Definition des Unternehmenswachstums für die vorliegende 
Arbeit gewählt wird.  
Tabelle 2.2: Überblick über die Arten des Unternehmenswachstums 
Kriterium Art des Wachstums 
Produkt-Markt-
Beziehung  
Marktdurchdringung (bekanntes Produkt, bekannter Markt), 
Produktentwicklung (neues Produkt, bekannter Markt), 
Marktentwicklung (neuer Markt, bekanntes Produkt), 
Diversifikation (neues Produkt, neuer Markt) 
Expansionsrichtung horizontal (Sortimentserweiterung um ähnliche Produkte), 
vertikal (Vergrößerung der Sortimentstiefe), 
konzentrisch (Diversifikation in neuer Branche mit ähnlichen Pro-
dukten), 
konglomerat (Diversifikation in neuer Branche mit neuen Produkten)
Art der Erweiterung 
der Kapazitäten 
extern (Erwerb von bereits bestehenden Kapazitäten), 
intern (zusätzliche Kapazitäten, die vom Unternehmen selbst erstellt 
werden) 
Bezugsgröße quantitativ (z.B. Umsatzerhöhung), 
qualitativ (Verbesserung der Leistungsfähigkeit) 
Quelle: Ansoff (1965, 132), Graumann (1994a, 501), Schoppe u.a. (1995, 23). 
                                                 
11  Als erste Veröffentlichungen sind im englischsprachigen Raum insbesondere die Arbeiten von 
Cooper (u.a. 1970, 1971) oder Roberts (u.a. 1968) zu nennen. Zu technologieorientierten Grün-
dungen in Deutschland lieferte Arthur D. Little (1979) erste Untersuchungen.  
12  Unter der Operationalisierung eines theoretischen Begriffs ist die „[…] Angabe einer Anweisung, 
wie Objekten mit Eigenschaften (Merkmalen), die der theoretische Begriff bezeichnet, beobacht-
bare Sachverhalte zu geordnet werden können" zu verstehen (Schnell u.a., 1999, 123f). 
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Eine Literaturanalyse zeigt eine Vielzahl verschiedenartiger Wachstumssystematisie-
rungen. Tabelle 2.2 (S. 13) listet ausgewählte Kriterien auf, nach denen Wachstums-
arten unterschieden werden. Wenngleich eine solche Auflistung nicht alle Systemati-
sierungsversuche in der Literatur umfassen kann, werden doch die gebräuchlichsten 
aufgeführt. Es gilt zudem zu berücksichtigen, dass die einzelnen Wachstumsarten 
nicht immer eindeutig voneinander abgegrenzt werden können, da sie einander nicht 
ausschließen sondern in mancher Hinsicht eher ergänzen.13  
Die Art des Wachstums wird häufig vor dem Hintergrund der Strategien, mit denen 
ein Unternehmenswachstum angestrebt wird, systematisiert. Die erste vorgelegte 
Systematik eines Strategiespektrums mit Wachstumsrelevanz stammt von Ansoff 
(1965, 108ff). Sie findet noch heute im strategischen Management vielfache Anwen-
dung. Der Autor differenziert in einer Produkt-Markt-Matrix nach bestehenden oder 
neuen Produkten bzw. Märkten und leitet daraus entsprechende Wachstumsstrategien 
ab. Handelt es sich beispielsweise um ein bekanntes Produkt im bekannten Markt, 
spricht Ansoff von Marktdurchdringung. Wachstum wird hierbei durch die Erhöhung 
des relativen Marktanteils erreicht. Bei der Produktentwicklung geht es um ein neues 
Produkt in einem bekannten Markt. Dabei wird ein Wachstum mit steigenden Markt-
anteilen entweder durch eine Sortimentserweiterung oder eine Produktsubstitution 
verfolgt. Um eine Marktentwicklung handelt es sich nach Ansoff, wenn ein neuer 
Markt mit einem bekannten Produkt erobert wird. Sie zielt darauf ab, neue Kunden-
gruppen anzusprechen, neue Märkte zu erschließen oder neue Vertriebskanäle zu er-
öffnen. Werden neue Produkte auf neuen Märkten abgesetzt, liegt eine Strategie der 
bzw. ein Wachstum durch Diversifizierung vor.  
Alternativ kann Wachstum entsprechend der Expansionsrichtung auf den zu bearbei-
tenden Märkten in ein horizontales, vertikales und diagonales Wachstum unterschie-
den werden. Beim horizontalen Wachstum handelt es sich um eine Erweiterung des 
Absatzprogramms um marktlich eng verwandte Produkte. Ein vertikales Wachstum 
hingegen bedeutet eine Vergrößerung der Sortimentstiefe, d.h. die Erweiterung des 
Programms um Vorstufen- oder Nachstufenprodukte. Bei konzentrischem („related“) 
und konglomeratem („unrelated“) Wachstum geht es um die Erweiterung des Pro-
gramms außerhalb der bisherigen Branche um verwandte oder neue Produkte. 
                                                 
13  So kann z.B. eine Produktentwicklung (Produkt-Markt-Beziehung) entweder durch eigene Ent-
wicklungsarbeiten (internes Wachstum) oder durch die Akquisition bestehender Unternehmen, 
welche bereits neue Produkte entwickelt haben (externes Wachstum) erfolgen. 
 15
Nach der Art der Erweiterung der Unternehmenskapazitäten wird in internes und ex-
ternes Wachstum unterschieden. Bei einem internen Wachstum werden im Unter-
nehmen selbst zusätzliche Kapazitäten erstellt, z.B. durch Eigenentwicklungen. Ist 
das Unternehmen an die Grenzen seiner eigenen Möglichkeiten gestoßen, kann es 
durch ein externes Wachstum, d.h. durch den Erwerb oder die gemeinsame Nutzung 
der Potenziale anderer Unternehmen seine Kapazitäten erweitern. Dazu zählen z.B. 
Joint Venture, Akquisitionen oder strategische Allianzen. Junge Unternehmen, die 
bereits in frühen Jahren Akquisitionen betrieben haben, bilden eher die Ausnahme. 
JTU wachsen in der Regel erst durch internes Wachstum bevor sie ein externes 
Wachstum vollziehen.  
Unternehmenswachstum kann in Abhängigkeit von der Bezugsgröße als quantitativ 
und qualitativ differenziert werden. Ein quantitatives Wachstum bezieht sich typi-
scherweise auf die Unternehmensgröße und äußert sich beispielsweise in einer Erhö-
hung des Umsatzes, der Beschäftigten oder des Anlagevermögens. Qualitatives 
Wachstum äußert sich hingegen in der Veränderung von Unternehmensmerkmalen, 
wie z.B. in der Verbesserung der Leistungsfähigkeit oder der Innovationsfähigkeit 
bzw. im Wachstum von Kompetenz und Know-how. Im Zusammenhang mit der 
Durchsetzung von Innovationen kann es sowohl zu qualitativem als auch zu quantita-
tivem Wachstum kommen, beispielsweise durch Umsatzsteigerungen infolge von 
Produktinnovationen bzw. Kompetenzsteigerungen als Ergebnis von Prozessinnova-
tionen.  
Im Zusammenhang mit der Wachstumsart steht die Frage nach seiner Operationali-
sierung und damit nach Sachverhalten oder Indikatoren, anhand derer das Wachstum 
von Unternehmen beobacht- und messbar ist. In der Literatur werden dazu vielfältige 
Wege gewählt (für einen Überblick siehe Delmar, 1997 oder Delmar u.a., 2003). Um 
der Multidimensionalität des Unternehmenswachstums gerecht zu werden, verwen-
den einige Autoren zur Wachstumsmessung eine Kombination mehrerer Einzelgrö-
ßen (z.B. Reid und Smith, 2000). Kombinierte Maßzahlen erweisen sich allerdings 
dann als kritisch, wenn den einzelnen Teilgrößen unterschiedliches Gewicht zu-
kommt oder diese Teilgrößen konträr verlaufen. Überdies lassen sich kombinierte 
Messgrößen schwerer miteinander vergleichen als Einzelgrößen. In der Regel wer-
den deshalb nur eine oder mehrere unabhängige Einzelgrößen zur Bestimmung des 
Unternehmenswachstums verwendet. Diese beziehen sich überwiegend auf die Un-
ternehmensgröße (z.B. Vermögen, Umsatz oder Beschäftigtenzahlen) oder die Ver-
änderungen der Größe als ein Resultat des Wachstums. Dabei steht das quantitative 
Wachstum im Vordergrund. Die Nutzung einer einzelnen Maßzahl ist allerdings nur 
dann gerechtfertigt, wenn diesem Teilaspekt Priorität in der Untersuchung einge-
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räumt wird. Die Wahl des geeigneten Wachstumsmaßes ist daher ein Prioritätsprob-
lem und erfolgt im Zusammenhang mit der jeweiligen Zielstellung der Untersu-
chung. Bei seiner Auswahl stehen zusätzlich formale Anforderungen wie Praktikabi-
lität und Operationalität an vorderster Stelle. Nicht zu vernachlässigen ist außerdem 
der Anspruch, dass mit dem gewählten Maß die Aggregation und Vergleichbarkeit 
der ermittelten Ergebnisse mit denen anderer Studien sicher zu stellen ist.  
Da sich die vorliegende Arbeit mit Unternehmen beschäftigt, die schnell wachsen 
und damit Arbeitsplätze schaffen, steht im Folgenden die Unternehmensgröße und 
ihre Steigerung im Mittelpunkt des Interesses. Der Arbeit wird daher ein quantitati-
ver Wachstumsbegriff zugrunde gelegt und das Unternehmenswachstum als die lang-
fristige und positive Veränderung der Unternehmensgröße im Zeitablauf definiert. 
Als Maß der Unternehmensgröße bzw. ihres Wachstums eignet sich aufgrund der 
Fragestellung insbesondere die Änderung der Beschäftigtenzahl. Aus methodischer 
Sicht ist diese unproblematisch und leicht zu erfassen. Zudem ist sie weitgehend un-
abhängig von kurzfristigen Schwankungen. Aufgrund der häufigen Nutzung der Be-
schäftigtenzahl als Wachstumsmaß ist auch die Vergleichbarkeit der vorliegenden 
Untersuchungsergebnisse mit den Ergebnissen anderer Studien weitgehend gewähr-
leistet. Diese Vorteile wiegen den Nachteil der Abhängigkeit der Mitarbeiterzahl 
vom Unternehmensgegenstand bei Weitem auf (Schenk, 1998, 60). 
Allerdings ist der Zusammenhang zwischen der Anzahl bzw. der Änderung der Be-
schäftigten und anderen Indikatoren der Unternehmensgröße, z.B. dem Umsatz nicht 
in jedem Fall eindeutig. Zwar stellt eine Reihe empirischer Studien starke Korrelati-
onen zwischen den Änderungen der Beschäftigtenzahlen und denen des Umsatzes 
fest (u.a. Brüderl u.a., 1998; Hart, 2000; Werner, 2000); in Bezug auf den Wachs-
tumseinfluss von Innovationen lassen sich theoretisch jedoch je nach verwendetem 
Indikator unterschiedliche Zusammenhänge ableiten. So können beispielsweise Pro-
zessinnovationen zwar den Umsatz oder die Produktivität steigern, aber gleichzeitig 
im Rahmen von Rationalisierungen die Anzahl der Beschäftigten senken. Mit einem 
Sinken der Beschäftigtenzahlen ist demnach nicht notwendigerweise auch eine Um-
satzverringerung verbunden. Dieser Sachverhalt sollte bei der Interpretation der je-
weiligen Untersuchungsergebnisse berücksichtigt werden. 
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2.2 Theoretische Ansätze zur Analyse von Wachstumsfaktoren junger Tech-
nologieunternehmen 
2.2.1 Auswahlkriterien eines theoretischen Analyserahmens 
Für die weiteren Untersuchungen wird im folgenden Abschnitt ein theoretischer Rah-
men gewählt, mit dessen Hilfe der Verlauf und die Einflussfaktoren des Wachstums 
junger Technologieunternehmen erfasst und analysiert werden können. Ein solcher 
Rahmen muss den besonderen Eigenschaften des Wachstums junger Technologieun-
ternehmen Rechnung tragen und den folgenden zwei Anforderungen genügen:  
− Er muss eine realistische Beschreibung der Entwicklungsprozesse von Unter-
nehmen ermöglichen, denn Schlussfolgerungen über das Wirken von Wachs-
tumsfaktoren im Laufe der Unternehmensentwicklung können nur unter Kenntnis 
der Veränderungen, die ein Unternehmen im Laufe der Zeit durchläuft, gezogen 
werden. Die Behandlung der zeitlichen Dimension wird demnach als ein wesent-
liches Kriterium für die Beurteilung des Erklärungswertes verschiedener Wachs-
tumsmodelle herangezogen. 
− Darüber hinaus sollte der Analyserahmen bei der Beschreibung der Entwicklung 
von Unternehmen alle Faktoren berücksichtigen, die diese potenziell beeinflus-
sen. Ein solcher Ansatz müsste also in der Lage sein, die Dynamik und Kom-
plexität junger Technologieunternehmen umfassend zu beschreiben und ihre 
Entwicklung vorauszusagen. Ein weiteres wesentliches Kriterium zur Beurteilung 
von Entwicklungsmodellen ist daher das Ausmaß, in dem sie in der Lage sind die 
Realität abzubilden.  
Für diese Arbeit muss kein vollkommen neuer Analyserahmen entwickelt werden. 
Denn, auch wenn die Formulierung einer umfassenden Theorie des Unternehmens-
wachstums in der Betriebswirtschaftslehre bisher nur ansatzweise gelungen ist, hat 
sie mittlerweile eine große Anzahl von Erklärungsansätzen und -modellen des Un-
ternehmenswachstums (häufig allgemein als Unternehmensentwicklung betrachtet) 
hervorgebracht. Eine Auswahl dieser Ansätze und Modelle wird im Folgenden dar-
gestellt, um zu ermitteln, inwieweit bei der Wahl des Analyserahmens auf sie zu-
rückgegriffen werden kann. In dieser Auswahl fließen aufgrund ihrer Berücksichti-
gung der zeitlichen Dimension nur dynamische Wachstumsansätze und Modelle ein.14 
                                                 
14  Zur Differenzierung von dynamischen und statischen Wachstumsmodellen siehe ausführlicher 
Fritsch (1990, 55ff) 
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Diese stellen – im Gegensatz zu den statischen Ansätzen – die Entscheidungen und 
Aktivitäten im Laufe der betrieblichen Entwicklung in den Mittelpunkt des Interes-
ses. Dynamische Ansätze und Modelle liefern „[...] eine prozessuale Analyse betrieb-
licher Entwicklungspfade“ (Brüderl u.a., 1998, 44). Sie fragen nach der Änderung 
von Organisationen und sind in der Lage, die für die Entwicklungsprozesse von Un-
ternehmen gegebenen Abhängigkeiten zwischen den Größen einer Periode und den-
jenigen der vorangegangenen zu erklären. Statische Modelle hingegen berücksichti-
gen nicht explizit den Zeitablauf. Sie sind sogenannte Zustandsmodelle, bei denen zu 
einem bestimmten Zeitpunkt mögliche Modellzustände untersucht werden. Sie ver-
nachlässigen dabei den Prozessverlauf zwischen den verschiedenen Zuständen. Da-
her sind dynamische Modelle den statischen Modellen bezüglich der Darstellung der 
zeitlichen Dimension überlegen und damit als Analyserahmen für diese Arbeit 
grundsätzlich besser geeignet. 
Den dynamischen Wachstumstheorien sind die folgenden Ansätze und Modelle zu-
zuordnen: 
− Formal-analytische Modelle, 
− Simulationsmodelle, 
− Managementorientierte Erklärungsansätze, 
− Organisationsökologische Ansätze, 
− Theorie der kritischen Wachstumsschwellen und Wachstumskrisen sowie 
− Lebensphasenmodelle. 
Diese Ansätze und Modelle werden im Folgenden in ihren Grundzügen dargestellt. 
Sie werden kritisch beurteilt und geprüft, inwieweit sie geeignet sind, sowohl den 
Verlauf als auch die Einflussfaktoren des Wachstums junger Technologieunterneh-
men zu erfassen. 
2.2.2 Diskussion ausgewählter Wachstumsansätze und -modelle 
a) Formal-analytische Modelle 
Formal-analytische Modelle der Unternehmensentwicklung bilden das Wachstum 
von Unternehmen mit Hilfe mathematischer Funktionen ab. Der Grundgedanke der 
Modelle ist darauf gerichtet, unter Berücksichtigung einzelner, das Wachstum be-
grenzender oder begünstigender Parameter, eine optimale Unternehmensgröße und 
daraus abgeleitet ein optimales Unternehmenswachstum zu ermitteln (Wulf, 2000, 
41). Sie legen dabei Annahmen der neoklassischen Theorie der Unternehmung, wie 
z.B. vollkommene Information, vollkommener Wettbewerb und eine gegebene Pro-
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duktionsfunktionen zugrunde. Baumol (1962, 1078ff) z.B. stellt in einem einfachen 
Modell den Ertragszuwachs, der durch das Unternehmenswachstum (hier als Ergeb-
nis der Investitionstätigkeit verstanden) entsteht, den Kosten des Wachstums gegen-
über. In dem Punkt, indem die Ertragssteigerung durch das zusätzliche Wachstum 
genau der Zunahme der Wachstumskosten entspricht, hat das Unternehmen die opti-
male Größe erreicht. Hieraus ergibt sich eine über die Zeit gleichgewichtige Wachs-
tumsrate in Höhe der gewinnmaximalen Investitionsrate. Wie der Mehrzahl der älte-
ren formal-analytischen Modelle liegt auch dem Modell von Baumol die Annahme 
eines automatischen und vor allem kontinuierlichen Wachstums zugrunde. Jüngere 
Modelle sind mittlerweile von dieser Annahme abgewichen und unterstellen, dass 
Unternehmen ungleichmäßig wachsen. Mit ihrer Hilfe lassen sich diskontinuierliche 
Wachstums- und Schrumpfungsschübe von Unternehmen modellieren (vgl. z.B. Al-
bach, 1993). Sie gehen aber weiterhin von einem automatischen Wachstum der Un-
ternehmen aus. 
Formal-analytische Modelle liefern einige Hinweise zur Beschreibung und Erklärung 
des Unternehmenswachstums. Sie zeigen, wie bestimmte Parameter, z.B. Nachfrage- 
und Kapazitätswerte oder finanzwirtschaftliche Beschränkungen, die Entwicklung 
von Unternehmen beeinflussen können. Neuere Modelle, die ein diskontinuierliches 
Wachstums zulassen, folgen auch den tatsächlichen Entwicklungsverläufen von Un-
ternehmen. Kritisch ist jedoch anzumerken, dass sich die formal-analytischen Model-
le auf die Grundlagen der neoklassischen Theorie und auf das automatische Wachs-
tum von Unternehmen beziehen: Sie basieren damit auf sehr restriktiven Annahmen. 
Ihre Aussagekraft ist außerdem durch die Beschränkung auf wenige Einflussfaktoren 
der Unternehmensentwicklung begrenzt. Sie vernachlässigen wichtige Umweltein-
flüsse wie Preis- oder Nachfrageveränderungen und klammern Verhaltensaspekte 
wie Ziele und Erfahrungen der an Wachstumsentscheidungen beteiligten Personen 
aus (Wulf, 2000, 97). Mit einer begrenzten Anzahl betrachteter Faktoren erklären sie 
überdies nicht, welche Faktoren das Unternehmenswachstum fördern, sondern eher, 
welche Einflüsse das Wachstum begrenzen. Deshalb bilden die formal-analytischen 
Modelle jeweils nur einzelne Aspekte des Unternehmenswachstums ab und sind un-
geeignet, das Wachstum in seiner ganzen Komplexität darzustellen, so wie es für die 
weiteren Untersuchungen erforderlich ist.  
b) Simulationsmodelle 
So wie die formal-analytischen Modelle, nutzen auch die Simulationsmodelle ma-
thematische Gleichungen, um das Wachstum von Unternehmen abzubilden. Sie ge-
hen jedoch über die Ermittlung optimaler Unternehmensgrößen oder Wachstumsra-
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ten hinaus. Vielmehr werden mit ihrer Hilfe durch Simulationstechniken alternative 
Wachstumsstrategien untersucht und ihre Wirkungen auf das Wachstum der Unter-
nehmen ermittelt (Graumann, 1994b, 911). Dabei sind diese Modelle in der Lage, 
mehrere Einflussfaktoren des Unternehmenswachstums gleichzeitig zu berücksichti-
gen. Durch eine systematische Variation werden sowohl die Wirkung der Strategien 
in ihrer Gesamtheit als auch die direkten und indirekten Effekte einzelner Strategien 
erfasst. Durch die Beobachtung des Modellverhaltens wird schließlich ermittelt, mit 
welchen Strategien die gewünschten Zielstellungen erreicht werden können. Der 
Wert der Simulationsergebnisse hängt dabei jedoch im Wesentlichen davon ab, wie 
gut die Gleichungssysteme in der Lage sind reale Wachstumsverläufe abzubilden. 
Ältere Simulationsmodelle konzentrierten sich vor allem auf die Innovationstätigkeit 
als dominierende Strategievariable. In diesen Modellen, z.B. von Albach (1965) oder 
Kieser (1970), stehen als Wachstumsparameter Variablen, wie die Innovationsbereit-
schaft, die Innovationsfähigkeit oder die FuE-Erfolge der Unternehmen im Mittel-
punkt, während die anderen Variablen konstant gehalten werden. Neuere Modelle 
ergänzen die innovationsorientierten Variablen zunehmend um andere Einflussgrö-
ßen, wie Umfeldfaktoren oder verhaltenstheoretische Einflüsse der Unternehmens-
entwicklung (vgl. Wulf, 2000, 43f ).  
Simulationsmodelle machen deutlich, welche Parameter das Wachstum von Unter-
nehmen beeinflussen können und zu welchen Entwicklungsverläufen eine bestimmte 
Parameterkonstellation führen kann. Sie sind in der Lage, eine höhere Komplexität 
als formal-analytische Modelle zu bewältigen und kommen damit der Abbildung rea-
ler Wachstumsverläufen näher (Wulf, 2000, 43). Der größte Kritikpunkt an den Si-
mulationsmodellen ist jedoch, dass die konkreten Annahmen der Modelle sowie die 
abgebildeten Entwicklungsverläufe von Unternehmen in der Regel nicht oder nur 
sehr unzureichend durch empirische Ergebnisse fundiert sind (Fritsch, 1990, 61). Die 
Modelle beziehen sich fast ohne Ausnahme auf hypothetische Unternehmen. Damit 
sind die Modellannahmen nur stark eingeschränkt generalisierbar, da jede Interpreta-
tion der Ergebnisse nur bei vorab plausibel festgelegten Parameterwerten sinnvoll ist. 
Ein weiterer Nachteil liegt in der Tatsache, dass die in den Simulationsmodellen be-
trachteten Parameter quantifizierbar sein müssen. Dadurch werden z.B. wichtige or-
ganisatorische und soziale Einflusse auf das Wachstum nicht berücksichtigt. Ein um-
fassendes Modell der Unternehmensentwicklung im formalen Sinn aufzustellen und 
simulationstechnisch zu lösen, ist unmöglich. Da eine Vielzahl wesentlicher Faktoren 
in Simulationsmodellen vernachlässigt wird, genügen diese Modelle für die Erklä-
rung des Unternehmenswachstums auch für die weiteren Untersuchungen nicht.  
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c) Managementorientierte Erklärungsansätze 
Managementorientierte Erklärungsansätze betonen zur Erklärung der Unternehmens-
entwicklung vor allem die Kapazitäten, Motive, Fähigkeiten sowie das Verhalten des 
Managements als entscheidende Einflussgrößen. Darunter werden auch verhaltens-
theoretische Modelle erfasst, die allerdings weniger auf die Erklärung der Unterneh-
mensentwicklung abzielen, sondern vielmehr auf die Ziele und das Entscheidungs-
verhalten von Individuen (vor allem von Führungskräften) innerhalb der Unter-
nehmen fokussieren. Diese sollen deshalb im Folgenden nicht betrachtet werden. 
Unter den managementorientierten Ansätzen mit Wachstumsrelevanz hat die Wachs-
tumstheorie von Penrose ([1959] 1995) einen besonders hohen Bekanntheitsgrad er-
langt. In ihrer Theorie interpretiert die Autorin ein Unternehmen als das Bündel der 
in ihm enthaltenen Ressourcen, wobei sie die planerischen Kapazitäten des Unter-
nehmensmanagement in den Mittelpunkt ihrer Betrachtungen stellt. Penrose geht da-
von aus, dass im Laufe des Entwicklungsprozesses die vorhandenen Ressourcen 
ständig ins Ungleichgewicht geraten, d.h. dass Überkapazitäten entstehen bzw. sich 
Engpässe bilden. Um Kapazitätsengpässe zu überwinden, wird stets die an der Kapa-
zitätsgrenze arbeitende Wertschöpfungsstufe erweitert, wodurch sich aufgrund von 
Unteilbarkeiten immer wieder Ungleichgewichte einstellen. Diese stellen einen stän-
digen Wachstumsanreiz dar. Diesem Anreiz stehen Wachstumshemmnisse in Form 
mangelnder unternehmerischer Qualitäten ebenso wie das überproportionale Anstei-
gen der Koordinations- und Kontrollkosten ab einer bestimmten Unternehmensgröße 
gegenüber, so dass es nicht zu einem unendlichen Wachstum kommt. Penrose kon-
zentriert sich insbesondere auf die planerischen Überkapazitäten des Managements, 
die sich daraus ergeben, dass das Führungs- und Organisationsinstrumentarium nur 
schubweise angepasst werden kann. Diese Anpassung bestimmt entscheidend den 
Umfang, die Geschwindigkeit und die Richtung des Wachstums. 
Die managementorientierten Theorien erklären, wie aufgrund der Entwicklung von 
Managementkapazitäten verschiedene Wachstumsanreize entstehen. Sie leisten damit 
einen Erklärungsbeitrag dazu, warum Unternehmen wachsen. Die Betonung des Ma-
nagements als der entscheidende Einflussfaktor des Wachstums kann zweifellos da-
mit gerechtfertigt werden, dass die Unternehmensführung auf die Umfeldeinflüsse 
reagieren muss und von ihr die Ziele des Wachstums vorgegeben werden. Jedoch 
werden diese Ansätze nicht dem Anspruch gerecht, die positiven oder negativen Wir-
kungen strategischer Entscheidungen unter gegebenen Umfeldbedingungen zu erklä-
ren (Fritsch, 1990, 62). Sie liefern damit wenig Anhaltspunkte für konkrete Hand-
lungsempfehlungen bezüglich wachstumsfördernder oder -hemmender Entschei-
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dungen unter bestimmten Umfeldbedingungen. Da die vorliegende Arbeit jedoch ge-
rade auf die Identifizierung dieser Faktoren gerichtet ist, erweisen sich management-
orientierte Ansätze für den weiteren Gang der Untersuchungen als ungeeignet. 
d) Organisationsökologische Ansätze 
Die organisationsökologischen Ansätze beschäftigten sich mit der Entwicklung von 
Organisationspopulationen, Organisationen bzw. organisationalen Eigenschaften in 
Abhängigkeit von den jeweiligen Umwelteinflüssen. In Analogie zu biologischen Se-
lektionsmechanismen (im Sinn der darwinistischen Evolutionstheorie) betonen diese 
Ansätze die Selektionskraft der Umwelt. Dabei wird angenommen, dass sich Organi-
sationen nur in begrenztem Maße an ihre Umwelt anpassen können15 und letztlich die 
Auslese durch die Umwelt darüber entscheidet, welche organsationalen Eigenschaf-
ten von Nutzen sind und überleben. Die Veränderungen organisationaler Strukturen 
werden durch Mechanismen der Variation und Selektion bestimmt, wobei die Neu-
gründung von Unternehmen für Variation sorgt, während das Absterben von Unter-
nehmen, die nicht den Umweltanforderungen entsprechen, eine Selektion herbei 
führt. Von Retention spricht man mit Bezug auf die Bewahrung der organisationalen 
Eigenschaften der überlebenden Unternehmen, um die Passfähigkeit an die Umwelt 
zu erhalten (vgl. Aldrich, 1979). 
Gegenstand der Selektionsmodelle waren ursprünglich nur ganze Populationen 
strukturähnlicher Organisationen, welche in der Regel durch weitgehend gleiche Be-
ziehungen zur Umwelt gekennzeichnet sind. Mit der Weiterentwicklung der organi-
sationsökologischen Theorie traten indes vermehrt auch einzelne Organisationen  
oder sogar Unternehmenseigenschaften, sogenannte Routinen bzw. Comps als Varia-
tions- und Selektionseinheiten in das Zentrum des Interesses. Damit wird verstärkt 
die Heterogenität innerhalb von Populationen berücksichtigt und es werden Aussa-
gen zu den Entwicklungsmustern einzelner Organisationen möglich. Das Konzept 
der Routinen stammt von Nelson und Winter (1982). Die Autoren gehen davon aus, 
dass Unternehmen aus einem Bündel organisatorischer Routinen bestehen. Diese 
umfassen sich wiederholende, hierarchische Verhaltensmuster in der Produktions-, 
Investitions-, Such- und Innovationstätigkeit. Vergleichbar mit Genen sind in ihnen 
Kenntnisse, Erfahrungen und Fähigkeiten, also das kollektive Wissen der Unterneh-
men, gespeichert. Die „Comps“ sind vergleichbar mit den Routinen. Der Begriff 
                                                 
15  Hannan und Freeman (1977, 931f) sprechen in diesem Zusammenhang von struktureller Trägheit. 
Sie führen an gleicher Stelle wesentliche organisationsinterne und -externe Gründe dafür an. 
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wird aus “Comptences” abgeleitet und umfasst Elemente des organisationalen Wis-
sens, ebenso wie die Fachleute im Unternehmen und deren Fähigkeiten (vgl. McKel-
vey und Aldrich, 1982).  
Die Organisationsökologie wird insbesondere zur Erklärung des Zusammenhangs 
zwischen der Überlebenswahrscheinlichkeit von Unternehmen und ihrem Alter bzw. 
ihrer Größe herangezogen. Die These, dass neu gegründete Unternehmen vor allem 
in der Anfangsphase einem erhöhten Risiko des Scheiterns ausgesetzt sind, wird un-
ter dem von Stinchcomb (1965) geprägten Begriff der liability of newness diskutiert. 
Demnach sprechen die noch wenig eingespielten Routinen in jungen Unternehmen 
und die sich daraus ergebende geringere Verlässlichkeit der Unternehmensperfor-
mance bei gleichzeitiger Zurückhaltung potenzieller Geschäftspartner für eine höhere 
Sterberate von Neugründungen. Eine Reihe empirischer Untersuchungen zeigt für 
bestimmte Industrien auch tatsächlich einen monoton negativen Zusammenhang zwi-
schen Alter und Scheiterrate (u.a. Mata und Portugal, 1999 und Woywode, 1998). 
Andere Studien weisen allerdings eher auf einen nicht-monotonen Verlauf der Schei-
terrate in Abhängigkeit vom Unternehmensalter hin.16 Demnach steigt das Scheiterri-
siko zunächst an und erreicht erst nach einer gewissen Zeit das Maximum, bevor es 
wieder monoton abnimmt. Dieser u-förmige Zusammenhang zwischen Alter und 
Schließungswahrscheinlichkeit wird unter dem Begriff der liability of adolescence 
diskutiert (Brüderl und Schüssler, 1990, 533). Der Kurvenverlauf wird damit be-
gründet, dass die Unternehmer zum Gründungszeitpunkt über ausreichend Starkapi-
tal verfügen, das ihnen zunächst ein Überleben für eine gewisse Zeit sichert. Erst 
wenn dieser Puffer aufgezehrt ist, steigt das Scheiterrisiko, bevor es langfristig wie-
der sinkt. Zudem braucht es erst einige Zeit, bevor man den Erfolg oder Misserfolg 
eines Projektes einigermaßen verlässlich einschätzen kann. Die Gründer müssen so-
mit erst einige Zeit Informationen sammeln, ehe sie ihr Vorhaben beurteilen können. 
Erst dann wird ein Unternehmen, das keinen Erfolg verspricht, aufgegeben.  
Neben dem Alter spielt auch die Unternehmensgröße für das Scheiterrisiko von Neu-
gründungen eine wesentliche Rolle. Die als liability of smallness etikettierte These 
besagt, dass Gründungen mit einer geringeren Startgröße (häufig gemessen anhand 
der Anzahl der Beschäftigten bzw. der Höhe des Startkapitals) ein höheres Scheiter-
risiko aufweisen als Gründungen, die größer starten. Argumente für diese These sind 
                                                 
16  Vgl. Agarwal und Audretsch (2001); Audretsch und Mahmood (1994); Brüderl und Schüssler 
(1990) und Mahmood (2000).  
 24
die mit der Startgröße steigende Widerstandsfähigkeit gegenüber Umweltschocks, 
die zunehmende Explizierung von Routinen sowie Vorteile beim Zugang zu Fremd-
kapital (Brüderl u.a., 1998, 62). Der negative Zusammenhang zwischen der Scheiter-
rate und der Größe von Gründungen wird durch empirische Studien bestätigt (vgl. 
Brüderl und Schüssler, 1990; Geroski, 1995a oder Mahmood, 2000).  
Die Organisationstheorie liefert Erklärungen zu den Faktoren, die die Überlebens-
chancen von Unternehmen erhöhen. Aus der Analyse dieser Faktoren lassen sich 
zweifelsohne auch Ideen bezüglich der Wachstumsfaktoren ableiten (vgl. Nerlin-
ger, 1998 oder Werner, 2000). Allerdings ist dabei zu berücksichtigen, dass Fakto-
ren, die positiv mit dem Überleben von Unternehmen korreliert sind, nicht zwangs-
läufig auch einen positiven Einfluss auf das Wachstum der Unternehmen besitzen 
bzw. sogar in einem negativen Zusammenhang mit den Wachstumschancen von Un-
ternehmen stehen können und umgekehrt (Audretsch, 1995, 101f; Woywode, 2004, 
26). Die Organisationsökologie ist demnach, auch in der vorliegenden Arbeit, nur 
beschränkt als theoretische Grundlage für die Ermittlung von Wachstumsfaktoren 
junger Technologieunternehmen geeignet. Zudem sind organisationsökologische An-
sätze verschiedenen Kritikpunkten, die sich aus der Übertragung von Mechanismen 
der Biologie auf Zusammenhänge in der Betriebswirtschaft ergeben, ausgesetzt (vgl. 
Kieser und Woywode, 2001). So ist insbesondere die grundlegende Annahme der 
Trägheit von Unternehmen und damit die Funktion des Marktes als organisations-
unabhängiger Selektionsmechanismus anzuzweifeln. Unternehmen sind weitaus bes-
ser in der Lage, ihre Umwelt aktiv zu beeinflussen und Wettbewerbsstrategien 
durchzusetzen, als die Organisationsökologie annimmt.  
e) Theorie der Unternehmenskrisen und kritischen Wachstumsschwellen 
Die Theorie der Unternehmenskrisen und kritischen Wachstumsschwellen baut auf 
den Annahmen auf, dass Organisationen bzw. Unternehmen, in Analogie zur Biolo-
gie, im Laufe ihrer Entwicklung verschiedene Stadien bzw. Phasen durchlaufen. An-
ders als der Lebensphasenansatz, der auf die spezifischen Bedingungen und die Un-
ternehmensentwicklung innerhalb der Phasen fokussiert (vgl. Punkt f), betont die 
Theorie der Unternehmenskrisen und kritischen Wachstumsschwellen die Phasen-
übergänge. An diesen ergeben sich typische Schwellenprobleme, die bei unzurei-
chender Gestaltung des Übergangs zu Krisensituationen führen können. Die Krisen 
äußern sich z.B. in unterdurchschnittlichen Wachstumsraten im Vergleich zu frühe-
ren Perioden, in der Verletzung eines oder mehrerer Wachstumsziele und im Errei-
chen bzw. Überschreiten kritischer Schwellenwerte bei Finanzierung, Liquidität 
und/oder Rentabilität (Graumann, 1994b, 913). Und auch wenn Unternehmen zu je-
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dem Zeitpunkt scheitern können, ist die Wahrscheinlichkeit des Scheiterns an den 
Phasenübergängen besonders hoch (Scott und Bruce, 1987, 47).  
Ein Blick in die Literatur zeigt verschiedene Wachstumskrisenmodelle mit einer un-
terschiedlichen Anzahl von Phasen bzw. Krisen, deren Merkmale auf verschiedenen 
Grundlagen erklärt werden. Zu den bekanntesten Modellen zählt das Krisen-Modell 
von Greiner (1972). Dieses umfasst fünf Phasen relativ ruhigen Wachstums (Evolu-
tion), die mit einer jeweils einzigartigen Krise (Revolution) beendet werden. In Grei-
ners Modell wird jede evolutionäre Phase von einem dominanten Managementstil 
und jede Phase der Revolution durch ein spezifisches Managementproblem be-
stimmt. Die Reaktion des Managements auf jede Revolution bestimmt, ob das Unter-
nehmen in die nächste Stufe evolutionären Wachstums eintreten wird. Albach u.a. 
(1984, 1985) unterscheiden indes in Abhängigkeit von der Unternehmensgröße drei 
Arten von Krisen, die jeweils an kritischen Wachstumsschwellen17 auftreten. Zu Be-
ginn steht die „Gründungskrise“, die sich aufgrund der besonderen Scheiteranfällig-
keit von Neugründungen, die eine überlebensfähige Größe noch nicht erreicht haben, 
ergibt. Darauf folgen die kritische Wachstumsschwelle, an der sowohl Finanzie-
rungs- als auch Führungsprobleme auftreten und die „Alterskrise“, welche durch den 
fehlenden Willen des Unternehmers zum weiteren Wachstum hervorgerufen wird.  
Wachstumskrisenmodelle dienen dazu, zukünftige Krisen zu antizipieren und ihre 
negativen Effekte zu minimieren. Es existieren jedoch nur wenig empirische An-
haltspunkte für die These, dass Unternehmen tatsächlich die benannten krisenhaften 
Prozesse an den Phasenübergängen durchlaufen müssen. Zu den wenigen Krisenmo-
delle, die bisher empirisch getestet wurden, zählt das fünfphasige Modell von Scott 
und Bruce (1987). Die Autoren testeten ihr Modell für eine eng definierte Gruppe 
kleiner Unternehmen und konnten es erfolgreich zur Erklärung von Problemstellun-
gen dieser Unternehmen anwenden. Die Mehrzahl der Arbeiten können jedoch keine 
Indizien nachweisen, welche die Theorie der Wachstumsschwellen empirisch stützen 
(vgl. König, 1994 oder Kulicke, 1987). In Bezug auf die vorliegende Arbeit ist je-
doch die Tatsache, dass in den Wachstumskrisenmodellen das Wachstum zwischen 
den Schwellen, also innerhalb der Lebensphasen vernachlässigt wird und damit auch 
die Triebkräfte einzelwirtschaftlicher Entwicklung unerklärt lassen, ein noch 
                                                 
17  Als kritische Wachstumsschwelle definieren Albach u.a. (1985, 8) einen Punkt in der Unterneh-
mensentwicklung, „[…] an dem der bisherige positive Wachstumsverlauf unterbrochen wird und 
strukturelle Anpassungsentscheidungen notwendig sind, wenn die Wachstumsrate wieder anstei-
gen soll.“ 
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schwerwiegenderer Kritikpunkt (Fritsch, 1990, 70). So liefern Wachstumskrisenmo-
delle zwar Hinweise zu möglichen Engpässen in der Entwicklung; sie lassen aber 
keine Aussagen zum Unternehmenswachstum und seinen Determinanten für die ge-
samte Unternehmensentwicklung zu.  
f) Lebenszyklustheorie  
Der Lebenszyklus ist ein Begriff der Biologie, der von der Betriebswirtschaftslehre 
übernommen wurde. Die Lebenszyklusmodelle in den Wirtschaftswissenschaften be-
ziehen sich auf verschiedenste Objekte, wie z.B. Produkte, Organisationen, Branchen 
oder Technologien. Die Theorie des Lebenszyklus geht davon aus, dass sich diese 
Objekte in Mustern entwickeln, die man als Phasen bezeichnen kann und die sich 
durch spezifische Merkmale auszeichnen. Mit ihrer Hilfe werden bisherige Entwick-
lungsverläufe von Objekten nachvollzogen und zukünftige Entwicklungen prognosti-
ziert. Kann die Position des Objektes im Lebenszyklus festgestellt werden, ermög-
licht dies die Einschätzung der aktuellen und die Antizipation zukünftiger Problem- 
und Aufgabenstellungen. Daraus lassen sich für einzelne Entwicklungsstufen ent-
sprechende Handlungsempfehlungen ableiten. 
Zum Lebenszyklus von Unternehmen bzw. Organisationen existiert in der Literatur 
eine Vielfalt von Modellen.18 Die Charakterisierung der Lebensphasen bzw. der Indi-
katoren, mit denen die Veränderungen der Unternehmen beschrieben und erklärt 
werden, sind vielfältig. So wird der Startpunkt des Lebenszyklus unterschiedlich ge-
setzt, indem Modelle berücksichtigen, wie es zur Gründung kam (z.B. Klandt, 1996 
oder Kaiser und Gläser, 1999), während andere diesen Fakt außer Acht lassen (u.a. 
Baier und Pleschak, 1996; Churchill und Lewis, 1983). Außerdem variieren die Mo-
delle stark hinsichtlich der Phaseneinteilung und -bezeichung.19 Unterschiede zwi-
schen den Modellen treten insbesondere bei der Phaseneinteilung und –charakteri-
sierung der späten Lebensphasen auf. Für die frühen Phasen besteht eine größere  
Übereinstimmung. Fritsch (1990, 63) begründet diese damit, dass in zeitlicher Nähe 
zur Gründung die Problemsituationen für alle Unternehmen noch relativ ähnlich sind. 
                                                 
18 Jüngere Modelle des Unternehmenslebenszyklus stammen z.B. von Baier und Pleschak (1996); 
Birley und Westhead (1990); Kaiser und Gläser (1999); Kazanijan (1988); Kazanjian und Drazin 
(1989); Klandt (1996); Kulicke u.a. (1993); Phillips u.a. (1991); Roberts (1991) und Wupperfeld 
(1996). Für einen Review früherer Modelle siehe Quinn und Cameron (1983, 35ff) oder Hanks 
u.a. (1993, 4ff). 
19  Das Modell von Smith u.a. (1985) weist beispielsweise drei Phasen auf. Die Modelle von Baier 
und Pleschak (1996) sowie von Quinn und Cameron (1983) umfassen hingegen vier, die Modelle 
von Kulicke u.a. (1993) und Scott und Bruce (1987) sogar fünf Phasen. 
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Bezüglich der späteren Phasen unterscheiden sich die Modellansätze erheblich und 
über das „Lebensende“ von Unternehmen existieren nur wenige Erklärungen. 
Viele der frühen Lebenszyklusmodelle gehen von einem deterministischen Durchlau-
fen der Phasen aus. Sie betrachten das Wachstum als eine reine Funktion der Zeit, 
wie z.B. das Metamorphose-Modell von Marshall. Nach Marshall durchläuft das Un-
ternehmen drei Phasen in Abhängigkeit vom Generationenwechsel der Unterneh-
mensinhaber. In der Gründungsperiode führt der „Pionierunternehmer“ die Firma 
zum Aufstieg. In der Reifeperiode versucht die zweite Generation („Organisator“) 
das Unternehmen zu erhalten. In der dritten Periode verliert jedoch die nächste Gene-
ration das Interesse am Unternehmen und lässt es verfallen (Graumann 1994a, 501). 
Jüngere Modelle rücken im zunehmenden Maße von der uneingeschränkten Übertra-
gung von Naturgesetzen auf die Unternehmen ab (vgl. Eggers u.a., 1994 oder Kazan-
jian und Drazin, 1990). Dies äußert sich zum einen darin, dass sie nicht mehr von ei-
nem automatischen Wachstumsstreben der Unternehmen ausgehen. Zum anderen 
sprechen sie den Unternehmern einen wesentlichen Einfluss auf die Entwicklung der 
Unternehmen zu und sehen die Unternehmensentwicklung nicht länger als ein 
zwangsläufiges lineares Fortschreiten durch Phasen. Die Lebensphasen werden in 
jüngeren Modellen eher als Punkte im Zeitablauf verstanden, in denen die Unter-
nehmen mit bestimmten Typen und Konfigurationen von Problemen, Strukturen und 
Prozessen konfrontiert werden. Diese wiederum werden nicht notwendigerweise von 
allen Unternehmen zur gleichen Zeit oder im gleichen Umfang durchlebt.  
Lebensphasenmodelle basieren auf der Beobachtung realer Entwicklungsverläufe 
von Unternehmen. Sie fassen deren Gemeinsamkeiten und wesentlichen Einflussfak-
toren zusammen. In einigen Untersuchungen gelingt für einzelne Typen von Unter-
nehmen auch der empirische Nachweis, dass bestimmte Parameter zwischen den Un-
ternehmenslebensphasen variieren. Zu diesen Parametern zählen z.B. die Manage-
mentschwerpunkte der Führungskräfte (Smith u.a., 1985), die Merkmale der Unter-
nehmensleistung (Quinn und Cameron, 1993) oder die von den Managern als domi-
nant eingeschätzten Probleme (Kazanjian, 1988). Zudem demonstriert eine Reihe er-
folgreicher Versuche, dass die Lebenszyklustheorie wertvolle Analyse- und Problem-
lösungsinstrumente liefert, um den verschiedenen internen und externen Anforderun-
gen wachsender Unternehmen entsprechen zu können.20 
                                                 
20  Vgl. Dogde u.a. (1994); Eggers u.a. (1994); Hanks u.a. (1993); Kazajian und Drazin (1989); 
Miller und Friesen (1984); Quinn und Cameron (1983) sowie Scott und Bruce (1987). 
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Dennoch ist die Anwendung der Lebensphasenmodelle auch kritisch zu betrachten. 
Wie bei den organisationsökologischen Ansätzen, ist die Verwendung biologischer 
Analogien auch bei Lebenszyklusmodellen nicht unumstritten. So ist eine ungeprüfte 
Übertragung biologischer Mechanismen auf Unternehmen oder Organisationen kate-
gorisch abzulehnen. Eine kritische Anwendung biologischer Analogien, wie sie für 
die jüngeren Lebenszyklus-Ansätze typisch ist, kann jedoch durchaus zu neuen be-
triebswirtschaftlichen Erkenntnissen führen. Die Annahme, dass im Laufe der Unter-
nehmensentwicklung tatsächlich verschiedene diskrete Phasen unterschieden werden 
können, erscheint durchaus realistisch, zumal für eine gewisse Anzahl von Modellen 
das Auftreten der entsprechenden Phasen empirisch nachgewiesen werden konnte. 
Diese Modelle sind damit in der Lage, alternative Entwicklungsverläufe von Unter-
nehmen abzubilden. Sie berücksichtigen dabei eine Vielzahl empirisch ermittelter 
Charakteristika der Unternehmensentwicklung und erlauben eine umfassende Be-
trachtung des Unternehmens sowie der komplexen, im Zeitablauf auftretenden Wir-
kungen wachstumshemmender und -fördernder Faktoren. Wie keine der in den vo-
rangegangenen Abschnitten beschriebenen Theorien ermöglichen es die Lebens-
phasenmodelle, das Wachstum in seiner vollen Komplexität zu beschreiben und sei-
ne Auswirkungen auf die Unternehmen anschaulich darzustellen.  
Allerdings ist zu berücksichtigen, dass Lebenszyklusmodelle die Unternehmensent-
wicklung immer in ihrem idealtypischen Verlauf darstellen. Die Lebensphasen ein-
zelner Unternehmen sind jedoch durch unternehmensindividuelle Merkmale gekenn-
zeichnet, wenngleich wachsende Unternehmen eine relativ ähnliche formale Struktur 
ihrer Entwicklung aufweisen. Zudem sind die Länge des Lebenszyklus, die Dauer 
der Phasen bzw. der Zeitpunkt der Phasenübergänge nicht durch Gesetzmäßigkeiten 
gegeben, sondern variieren in Abhängigkeit von den unternehmerischen Entschei-
dungen oder der Art, der Branche und den Leistungen der Unternehmen. Für die 
Anwendung von Lebensphasenmodellen ergibt sich daraus die Anforderung, die Un-
ternehmen so stark wie möglich zu differenzieren und ihre Heterogenität zu beach-
ten. Dabei sollten z.B. Branche, Technologie und andere situative Variablen nicht 
außer Acht gelassen werden.  
Die Lebensphasentheorie ist unter den oben dargestellten theoretischen Ansätzen am 
besten geeignet, die Dynamik und Komplexität des Wachstums junger Technologie-
unternehmung zu beschreiben, wenngleich auch sie gewissen Begrenzungen unter-
liegt. Sie wird daher als theoretischer Rahmen für die folgenden Untersuchungen 
ausgewählt. Den hohen Anforderungen bezüglich der Anwendbarkeit der Lebens-
phasenmodelle wird auf zwei verschiedenen Wegen versucht nachzukommen: Zum 
einen liegt der Fokus der Untersuchungen auf den frühen Phasen der Unternehmens-
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entwicklung, bezüglich derer nur geringe Differenzen im Verständnis von Inhalt und 
Ablauf bestehen. Zum andern stellen die zu untersuchenden neu gegründeten Tech-
nologieunternehmen eine ausgewählte Gruppe von Unternehmen dar, die in wesent-
lichen Merkmalen übereinstimmen. Diese spezifischen Merkmale werden bei der 
Beschreibung des Lebenszyklus berücksichtigt (vgl. den folgenden Abschnitt 2.3).  
Nachdem die Grundzüge der Lebenszyklus-Theorie dargestellt worden sind, geht es 
im folgenden Abschnitt darum, diese Theorie auf den Untersuchungsgegenstand jun-
ge Technologieunternehmen anzuwenden. Dafür wird zunächst ein Überblick über 
Lebenszyklusmodelle junger Technologieunternehmen in der Literatur gegeben und 
darauf aufbauend ein eigenes Modell des Lebenszyklus junger Technologieunter-
nehmen entwickelt, das die Grundlage für die folgenden Untersuchungen bildet. 
2.3 Anwendung der Lebenszyklustheorie zur Analyse von 
Wachstumsfaktoren junger Technologieunternehmen 
2.3.1 Merkmale des Lebenszyklus junger Technologieunternehmen 
Die Lebenszyklen von Technologieunternehmen weisen aufgrund der besonderen 
Merkmale dieser Unternehmensgruppe einen charakteristischen Verlauf auf. Bedingt 
durch ihre typischerweise starke Innovationsorientierung, die mit einem hohen Anteil 
an FuE-Aktivitäten an ihren Gesamtaktivitäten verbunden ist, durchlaufen JTU, an-
ders als Unternehmen aus traditionellen Bereichen, in der Regel eine Forschungs- 
und Entwicklungs-Phase. Ferner erfordern technologieorientierte Gründungen bei 
der Planung und Erstellung der Unternehmenskonzeption typischerweise einen deut-
lich höheren Zeit- und Arbeitsaufwand als andere Existenzgründungen, da sich aus 
der Neuartigkeit ihrer Leistungen eine größere Planungsunsicherheit ergibt (Baier 
und Pleschak, 1996, 17). Die Folge kann eine Verlängerung der Gründungsphase 
sein. Zudem dauert auch eine erfolgreiche Markteinführung bei Technologieunter-
nehmen, aufgrund der in der Regel hohen Erklärungsbedürftigkeit ihrer Leistungen 
sowie bestehenden Markteintrittsbarrieren in der Regel länger als bei Gründungen im 
traditionellen Bereich (Kulicke u.a., 1993, 23). Damit kann sich letztendlich auch die 
Markteinführungsphase ausweiten.  
Wie in Abschnitt 2.1.1 dargestellt, besitzen die Innovationsaktivitäten für die Wett-
bewerbsfähigkeit junger Technologieunternehmen eine hohe Bedeutung. Aus diesem 
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Grund stehen die Aufgabenstellungen im Verlauf des Lebenszyklus im engen Zu-
sammenhang mit den Innovationsprozessen der neuen Produkte und Leistungen.21 
Dabei ist jedoch zu beachten, dass Gründungs- und Innovationsprozesse nicht grund-
sätzlich identisch sind. Beide können zwei voreinander unabhängige Entwicklungen 
darstellen, je nachdem, in welche Phase des Innovationsprozesses die Unternehmens-
gründung fällt. So können, wenn die Gründung auf einem marktreifen Prototyp auf-
baut und ein Transfer von FuE-Ergebnissen in das neue Unternehmen erfolgt, bereits 
mehrere Innovationsphasen vor der Gründung abgeschlossen sein. Wird hingegen 
mit der Ideenfindung erst bei der Unternehmensgründung begonnen, können der In-
novationsprozess und der Unternehmenslebenszyklus weitgehend parallel verlaufen.  
Handelt es sich bei dem neu zu gründenden Unternehmen um ein Einproduktunter-
nehmen, das ein bisher noch nicht existierendes Produkt produziert und vertreibt, so 
sind auch Produktlebenszyklus und Unternehmenslebenszyklus sehr ähnlich (Szy-
perski und Nathusius, 1999, 31f). Dies trifft insbesondere dann zu, wenn das neu ge-
gründete Unternehmen aufgrund einer maßgeblichen Marktposition den Prozess des 
Marktwachstums mit vollziehen kann. Wenn das Unternehmen nach dem Hervor-
bringen der ersten Produkte oder Verfahren neue Produkte bzw. neue Produktgenera-
tionen entwickelt, produziert und vertreibt, kommt es zu einem neuen Durchlaufen 
des Produktlebenszyklus. Allerdings handelt es sich dabei nicht um eine einfache 
mechanische Wiederholung der Phasen der ersten Leistungsgeneration, denn die 
Ressourcen des JTU und die externen Anforderungen verändern sich in der Regel 
mit der Unternehmensentwicklung. Zudem überlagern sich Produktlebenszyklen und 
es treten Synergien zwischen einzelnen Produktlinien auf. Die Problemkonstellatio-
nen, die beim Durchlaufen des Produktlebenszyklus von der Gründung bis zum 
Markteintritt auftreten, verändern sich daher mit jeder neuen Leistungsgeneration. 
Es existiert zwar eine Vielzahl von Lebenszyklusmodellen für Unternehmen mit ei-
ner jeweils einzigartigen Anzahl und Charakterisierung der Lebensphasen (vgl. Ab-
schnitt 2.2); allerdings sind nur wenige Modelle zu finden, die sich konkret auf den 
Phasenverlauf von Technologieunternehmen beziehen. In Tabelle 2.3 (auf der nächs-
ten Seite) sind sowohl ältere als auch neuere Lebenszyklusmodelle junger Technolo-
gieunternehmen mit einer Beschreibung der phasenspezifischen Problem- bzw. Auf-
                                                 
21  In der Literatur finden sich zahlreiche Modelle von Innovationsprozessen. Diese stellen den Ab-
lauf von Innovationen ganzheitlich in sequenziellen Phasen dar, die entweder linear, iterativ, suk-
zessive oder simultan durchlaufen werden (Ladwig u.a, 2002, 107f). 
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gabenstellungen aufgelistet. Die Darstellung kann keinen Anspruch auf Vollständig-
keit erheben. Allerdings bauen viele weitere Modelle, die in der betriebswirtschaftli-
chen Literatur zusätzlich zu finden sind, auf den in der Tabelle aufgelisteten auf.  
Obwohl alle acht beschriebenen Modelle ihren Fokus auf unterschiedliche Schwer-
punkte setzen, ist es bemerkenswert, dass jedes von ihnen den Weg von Technolo-
gieunternehmen durch ähnliche Entwicklungsstufen beschreibt. Jedes Modell enthält 
eine Gründungsphase (Vorbereitung und Durchführung der formalen Unterneh-
mensgründung). Die Mehrzahl der Modelle unterscheidet zudem eine Phase der FuE 
und der Markteinführung22 (Leistungsentwicklung, Aufbau Fertigung und Vertrieb 
und Markteinstieg) sowie eine Wachstumsphase (Expansion) und eine Reife- oder 
Konsolidierungsphase (Stabilisierung). Einige Autoren unterscheiden die Phasen 
auch noch in Teilphasen (z.B. die Ideen-, Planungs- und Errichtungsphase von Kai-
ser und Gläser, 1999). Die Phasen des Verfalls bzw. der „Tod“ der Unternehmen ist 
in keinem der Modelle aufgeführt.  
 
 
 
 
                                                 
22  Diese Entwicklungsphase wird von Galbraith (1982), Gerybadze (1988) und Sabisch (1999) je-
doch nicht explizit genannt. 
 Tabelle 2.3: Ausgewählte Lebensphasenmodelle junger Technologieunternehmen  
Autor Phasenbezeichnung und -beschreibung  
G
a
l
b
r
a
i
t
h
 
(
1
9
8
2
)
 
Beweis der Wirkungs-
prinzipien/Prototyp 
Entwicklung und Herstel-
lung eines Prototypen 
Musterfabrik 
 
Beginn der Fertigung; 
Platzierung und Test der 
Leistungen auf dem Markt 
Start der Serienfertigung 
 
Produktion und Verkauf in 
großen Stückzahlen; 
Formalisierung der Pro-
zesse und Aufbau funktio-
naler Strukturen 
Natürliches Wachstum 
 
Wachstum durch Markt-
wachstum; 
Erreichen von Wirtschaft-
lichkeit; 
Entwicklung der zweiten 
Produktgeneration  
Strategisches Agieren 
 
Erreichen eine marktbe-
stimmenden Position in 
einer Marktnische; 
Wachstum durch Diversifi-
zierung, Akquisition, 
Integration  
G
e
r
y
b
a
d
z
e
 
(
1
9
8
8
)
 
Gründung 
Entwicklung der Gründungsidee; 
Erstellung und Umsetzung eines 
entwicklungsfähigen Geschäfts-
planes 
Frühe Konsolidierung 
Anpassung an Markt- und Um-
weltveränderungen; 
Anpassung der Organisations-
strukturen 
Internes Wachstum 
Wachstum zur Erreichung von  
Kosteneffizienz und Befriedigung 
des Managements 
Externes Wachstum 
Wachstum durch Kauf von oder 
Anschluss an Firmen; 
Diversifizierung; 
Erhöhung der Wirtschaftlichkeit 
K
a
z
a
n
j
i
a
n
 
(
1
9
8
8
)
 
Konzeption und Entwicklung 
Entwicklung eines Prototypen; 
Test des Prototypen; 
Verkauf der Produkt- und Ge-
schäftsidee an potenzielle 
Finanziers 
Kommerzialisierung 
Aufbau der Organisation und Pro-
duktion; 
Lösung von technischen Proble-
men; 
Eintritt in den Markt 
Wachstum 
Produktion, Verkauf und Vertrieb 
in großen Mengen; 
Erreichen von Wirtschaftlichkeit; 
Ausbau der Marktanteile; 
Etablierung formaler Strukturen, 
Aufgaben und Regeln  
Stabilität 
Einführung einer neuen Produkt-
generation; 
Formalisierte und standardisierte 
Aufgaben und Prozesse  
H
a
n
k
s
,
 
W
a
t
s
o
n
,
 
J
a
n
s
e
n
 
u
n
d
 
C
h
a
n
d
l
e
r
 
(
1
9
9
3
)
 
Gründungsphase 
 
Vorbereitung der Gründung 
und Gründung des Unter-
nehmens; 
geringer Kapitalbedarf, 
durch eigene Mittel der 
Gründer gedeckt 
FuE-Phase 
 
Produktentwicklung bis zur 
Marktreife; 
hoher Kapitalbedarf durch 
Eigenkapital/Fördermittel 
zu decken; 
Zurückhaltung von Kapital-
gebern 
Markteinführungs- 
phase 
erste Umsätze, Selbstfinan-
zierungskraft gering; 
hoher Kapitalbedarf für 
Produktionserweiterung/ 
Vertriebsorganisation; 
zunehmende Bedeutung 
von Fremdkapital 
Wachstumsphase 
 
Neue Kunden- und Markt-
segmente; 
Ausbau Marketing, Ferti-
gung, Controlling etc.; 
Kapitalbedarf durch Eigen-
kapital und Fremdkapital 
zu decken 
Stabilisierungs- und 
Reifephase 
Stabilisierung von organi-
sationalen Prozessen, Kun-
den- und Lieferantenbe-
ziehungen; 
VC für große Investments, 
Restrukturierung oder für 
IPO 
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 Fortsetzung Tabelle 2.3:  Ausgewählte Lebensphasenmodelle junger Technologieunternehmen 
Autor Phasenbezeichnung und –beschreibung 
K
u
l
i
c
k
e
 
u
.
a
.
 
(
1
9
9
3
)
 Gründungsvorbereitung 
Erarbeitung der Grün-
dungsidee; 
Entwicklung der Unterneh-
menskonzeption; 
formale Gründung 
Konzeptumsetzung 
Entwicklung des Produktes 
und Verfahrens 
Markteinführung 
Eintritt auf den Zielmärkten
Wachstum 
Erschließung weiterer Kun-
dengruppen und Märkte; 
Ausbau der Funktionsberei-
che; 
Anpassungs- und Weiter-
entwicklungen 
Konsolidierung 
Übergehen in einen „einge-
schwungenen" Zustand 
P
l
e
s
c
h
a
k
,
 
S
a
b
i
s
c
h
 
u
n
d
 
W
u
p
p
e
r
f
e
l
d
 
(
1
9
9
4
)
 
Entstehungsphase 
 
Ideenfindung; 
Vorbereitung der Grün-
dung; 
Formale Gründung; 
Erarbeitung der Unter-
nehmenskonzeption 
Entwicklungsphase 
 
Entwicklung der neuen 
Leistungen; 
Vorbereitung der Markt-
einführung; 
Vorbereitung des Ferti-
gungsaufbaus 
Markteinführung und  
Fertigungsaufbau 
Realisierung von Inves-
titionen; 
Erstverkäufe; 
Einführung von Organi-
sationslösungen 
Wachstumsphase 
 
Erweiterung des Produkt- 
und Leistungsangebots; 
Gewinnung neuer Ziel-
märkte und Marktsegmente;
Ausbau von Vertriebsnetz 
und Fertigung 
Konsolidierungsphase 
 
Stabilisierung der Kunden 
und Lieferbeziehungen 
Stabilisierung der betriebs-
wirtschaftlichen Funk-
tionen; 
Festigung der wirtschaft-
lichen Situation 
K
a
i
s
e
r
 
u
n
d
 
G
l
ä
s
e
r
 
(
1
9
9
9
)
 
 
Ideenphase 
 
Ideenfindung und 
Screening 
Planungsphase 
 
Entwicklung eines 
Gründungskonzep-
tes 
Errichtungsphase 
 
Formelle Grün-
dung und Umset-
zung der Grün-
dungskonzeption 
Bewährungphase 
 
Erreichen einer 
zum Überleben 
genügenden 
Marktakzeptanz 
Wachstumsphase 
 
Entscheidung für 
oder gegen ein 
weiteres Wachstum
Konsolidierungs-
phase 
Sicherung einer 
effizienten und 
profitablen Leis-
tungserstellung 
Zweite 
Wachstumsphase 
Umsetzung der 
strategischen 
Neuausrichtung  
S
a
b
i
s
c
h
 
(
1
9
9
9
)
 
Entstehungs- (Gründungs-) 
Phase 
Ideenfindung, Marktanalyse, Perso-
nenauswahl, Festlegung der Rechts-
form; 
Beginn der FuE; 
Erstellung des Unternehmenskon-
zepts 
Etablierungsphase 
 
Forschung und Entwicklung; 
Fertigungsaufbau, Aufbau von Kunden- 
und Lieferantenkontakten, Organisa-
torischer Aufbau; 
Vertriebsaufbau, Markteinführung; 
erste Umsätze 
Wachstumsphase                       Konsolidierungsphase 
 
 Festigung der Organisationsstrukturen; 
 Bewährung auf dem Markt; 
 Herausbildung von Kernkompetenzen; 
 Entwicklung und Durchsetzung von 
 Unternehmensstrategien 
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Auf der Basis der oben dargestellten Besonderheiten der Entwicklung junger Tech-
nologieunternehmen wird im folgenden Abschnitt ein Modell ihres Lebenszyklus 
vorgestellt, das als Grundlage für die folgenden Untersuchungen dient. Es handelt 
sich dabei jedoch nicht um ein komplett neu entwickeltes Modell. Es fasst vielmehr 
die wichtigsten Aussagen der oben aufgelisteten Modelle zusammen.  
2.3.2 Lebenszyklusmodell junger Technologieunternehmen 
Das in Abbildung 2.1 dargestellte fünf-stufige Modell beschreibt den idealtypischen 
Lebenszyklus junger Technologieunternehmen. Wie die Grafik zeigt, sind die Phasen 
nicht durch starre Grenzen von einander abgegrenzt, sondern gehen vielmehr in ein-
ander über. So können die JTU gleichzeitig Merkmale mehrerer Phasen aufweisen. 
Dies kann insbesondere beim Übergang von einer Phase zur anderen der Fall sein, 
kann aber auch durch gravierende Veränderungen in der Unternehmensumwelt, ei-
nen Wechsel im Mitarbeiterstamm oder Veränderungen des Managements gesche-
hen. Gleichzeitig ist zu berücksichtigen, dass für die frühen Lebensphasen zwar da-
von auszugehen ist, dass die JTU diese in der beschriebenen Sequenz durchlaufen. 
Sie können dabei jedoch in unterschiedlicher Geschwindigkeit voranschreiten. Die 
Phasen erscheinen dann für die einzelnen Unternehmen gestreckt oder verkürzt. 
Gründung
Forschung
und
Entwicklung
Markteinführung Wachstum
Konsolidierung
und
Reife
 
Abbildung 2.1: Phasen des Lebenszyklus junger Technologieunternehmen 
In den folgenden Abschnitten wird das Modell ausführlich vorgestellt. Dazu werden 
die spezifischen Problem- und Aufgabenstellungen, die organisatorischen Gegeben-
heiten sowie der jeweilige Kapitalbedarf in jeder der fünf Phasen beschrieben.  
a) Gründungsphase 
Das Modell beginnt mit einer Gründungsphase, in welcher die Planungstätigkeiten 
sowie die Vorbereitung und Durchführung der formalen Unternehmensgründung 
stattfinden. In der Entstehungsphase konkretisieren die Gründer ihre Geschäftsidee, 
indem sie erste FuE-Arbeiten betreiben, Machbarkeitsuntersuchungen durchführe, 
die Märkte, die Kunden, den Wettbewerb sowie die Patentsituation analysieren und 
Netzwerke aufbauen. Zu den wichtigsten Aktivitäten in dieser Phase gehört die Er-
stellung einer Unternehmenskonzeption. In ihr werden das geplante Produkt- und 
Leistungsprogramm, die Zielmärkte, die Personalplanung, der Finanzplan u.a.m. 
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festgehalten. Der Aufwand für die Planungs- und Vorbereitungsaufgaben hängt u.a. 
von der Art, der Komplexität und der Größe des Gründungsvorhabens ab.  
Organisationsstrukturen sind in diesem frühen Stadium noch nicht vorhanden. Die 
Gründer sind die dominierenden Personen, welche die Entwicklung der Unterneh-
men entscheidend beeinflussen. Schon bei der Ideenfindung sowie der Vorbereitung 
der Gründung spielen eine Vielzahl von Faktoren im beruflichen oder privaten Um-
feld der Gründer sowie ihre Persönlichkeitsmerkmale eine maßgebliche Rolle. 
Der Kapitalbedarf technologieorientierter Unternehmen ist schon in der Gründungs-
phase im Vergleich zu anderen Unternehmensgründungen hoch, wenngleich er im 
Vergleich zu den späteren Phasen zu diesem Zeitpunkt noch gering ist. In der Grün-
dungsphase fallen Kosten für Recherchetätigkeiten, die ersten FuE-Arbeiten, die 
Schaffung einer Infrastruktur ebenso wie Berater- und Weiterbildungskosten und 
Personalbeschaffungskosten an.  
b) Forschungs- und Entwicklungsphase 
JTU weisen typischerweise eine Forschungs- und Entwicklungsphase auf. Dies muss 
allerdings nicht heißen, dass FuE-Aktivitäten ausschließlich in dieser Phase stattfin-
den. Der Beginn der FuE-Arbeiten kann bereits früher, in der Gründungsphase oder 
sogar vor der Gründung der neuen Unternehmen liegen. Aber auch in den späteren 
Phasen sind die FuE-Aktivitäten ein wichtiger Aufgabenschwerpunkt junger Techno-
logieunternehmen. In der FuE-Phase liegt jedoch ein besonderer Fokus auf den Ar-
beiten für das erste Leistungsangebot. Die Forschung und Entwicklung wird für die 
neuen Produkte bzw. Verfahren bis zur Fertigungs- und Marktreife geführt. In dieser 
Phase sind zudem die meisten Mitarbeiter noch in der FuE beschäftigt.  
Neben der zeit- und kostenintensiven Entwicklung der neuen Produkte oder Verfah-
ren wird in dieser Phase die Markteinführung vorbereitet. Dabei sind die Vertriebs-
organisation sowie die Kapazitäten für Service und Beratung aufzubauen und Ent-
scheidung über einen direkten Vertrieb oder die Nutzung von Vertriebskooperationen 
zu treffen. Insbesondere für produzierende Unternehmen fallen in diese Phase auch 
die Vorbereitungen des Fertigungsaufbaus mit einer Bedarfsermittlung, die Absiche-
rung von Investitionsmitteln, die Qualifizierung der Mitarbeiter und die Festlegung 
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der Arbeitsteilung. Zudem ist zu entscheiden, inwieweit Fertigungskooperationen 
eingegangen werden sollten.23  
Die Gründer spielen noch immer die entscheidende Rolle im Unternehmen. Sie füh-
ren sowohl Entwicklungsarbeiten als auch das Management durch. Die Mitarbeiter 
passen sich verschiedenen Rollen an. Sie sind Generalisten, welche auf verschiede-
nen Stellen arbeiten können. Da bisher nur wenige Mitarbeiter im Unternehmen tätig 
sind und die Kommunikation vor allem über persönliche Kontakte stattfindet erfolgt 
das Personalmanagement informell. Die internen Unternehmensstrukturen, Informa-
tionsprozesse sowie Entscheidungs-, Informations- und Kontrollsysteme sind infor-
mell, natürlich und spontan. 
Die FuE-Phase begründet den im Vergleich zu anderen neu gegründeten Unterneh-
men sehr hohen Kapitalbedarf der Technologieunternehmen. Dieser entsteht vor al-
lem aufgrund der Ausgaben für FuE-Personal, für die apparative Ausstattung im 
FuE-Bereich, für Material und gegebenenfalls für Entwicklungsaufträge an externe 
Partner. Erste Fertigungstechnik in Form von Maschinen, Anlagen, Geräten und spe-
ziellen Betriebsmitteln ist zu beschaffen. Für junge Technologieunternehmen beste-
hen nur wenige Möglichkeiten, den Kapitalbedarf in dieser Phase zu reduzieren, da 
dies die Entwicklungsarbeiten einschränken und die Markteinführung verzögern 
würde und somit gegebene Zeitvorsprünge verloren gingen. Zur Kapitalbedarfsde-
ckung kommt insbesondere Eigenkapital in Frage, da eine Fremdkapitalfinanzierung 
aufgrund fehlender Sicherheiten und Vergangenheitsdaten erschwert ist. Die Unter-
nehmen können zudem erste Umsätze aus den Eigenentwicklungen vor allem aus 
Produktvorstufen, Nebenprodukten und Dienstleistungen generieren. 
c) Markteinführungsphase 
An die Entwicklungsphase schließt sich die Phase der Markteinführung an, in der die 
Unternehmen (vor allem die produzierenden JTU) ihr Leistungsangebot am Markt 
platzieren und Umsätze aus den Eigenentwicklungen generieren. Entsprechend des 
Erfolges am Markt wird die Qualität der Leistungen und Planungen gemessen. Die 
Kundenreaktionen werden ausgewertet und das Leistungsangebot angepasst. Wenn 
die Markteinführung erst nach Abschluss der Entwicklungsarbeiten erfolgt, also kei-
ne Zwischenergebnisse oder andere Produkte und Dienstleistungen vermarktet wur-
                                                 
23  Diese Anforderung steht typischerweise für Dienstleistungsunternehmen in geringerem Maße als 
für produzierende Unternehmen. 
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den, wird nun erst parallel zur Markteinführung die Fertigung aufgebaut (Kulicke 
u.a. 1993, 23). 
In dieser Phase werden in der Regel erstmals funktionsfähige Organisationssysteme 
aufgebaut und Prozesse stärker formalisiert, wenngleich die formalen Strukturen 
noch begrenzt sind. Die Unternehmen werden weiterhin von ihren Gründern domi-
niert, denn sämtliche Managementfunktionen (Geschäftsführung, Vertrieb und FuE) 
werden noch von diesen ausgeübt. Gleichzeitig werden allerdings im zunehmenden 
Maße Spezialisten, z.B. für Management und Vertrieb, eingestellt. 
Für den Fertigungsaufbau und die Markteinführung ist der Kapitalbedarf in der Re-
gel mindestens ebenso hoch wie für die Entwicklungsarbeiten (vgl. Abschnitt 2.1, S. 
9f). Die Markteinführung geht mit der Etablierung der notwendigen Vertriebswege 
und Fertigungskapazitäten einher und erfordert einen erheblichen Finanzierungsauf-
wand, der die Aufwendungen für die Produktentwicklung erheblich übersteigen 
kann. In dieser Phase ist insbesondere für produzierende Unternehmen weitere Ferti-
gungstechnik in Form von Maschinen, Anlagen, Geräten und speziellen Betriebsmit-
teln zu beschaffen. Die räumlichen Gegebenheiten sind zu erweitern und im Zusam-
menhang damit die Infrastruktur der Unternehmen neu zu ordnen. Es werden zwar 
erste Umsätze erwirtschaftet, aber die Selbstfinanzierungskraft ist noch immer ge-
ring. So wird der Kapitalbedarf auch in dieser Phase typischerweise noch über exter-
nes Kapital, hauptsächlich Eigenkapital, gedeckt.  
d) Wachstumsphase 
Wenn die Markteinführung erfolgreich abgeschlossen wurde und die neuen Produkte 
oder Verfahren sich technisch und wirtschaftlich auf dem Markt bewährt haben, 
können die Unternehmen in die Wachstumsphase übergehen. Sie sollten zu diesem 
Zeitpunkt eine überlebensnotwendige Größe erreicht haben, und es ist nun die Ent-
scheidung zu treffen, ob sich die Unternehmen stabil und profitabel halten, ohne zu 
wachsen oder ob sie Ihre Kapazitäten weiter ausbauen und expandieren. Churchill 
und Lewis (1983, 38) sprechen im ersten Fall von einem „Success-Disengagement“. 
Bei einer Entscheidung für ein Wachstum treten die Unternehmen in eine „Success-
Growth“-Phase ein. Damit beginnen die Unternehmen mit der Ausweitung der Pro-
duktion und Beschäftigten. Die Unternehmenspolitik wird von der Expansionsstrate-
gie zur Erschließung weiterer Kundenkreise für die inzwischen bewährten Leistun-
gen bestimmt. Das Produkt- und Leistungsprogramm wird erweitert, neue Zielmärkte 
werden gewonnen. Parallel dazu wird das Vertriebsnetz ausgebaut und die Ferti-
gungskapazitäten vergrößert.  
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Kazanjian (1988, 265) beschreibt die Wachstumsphase als eine Periode der ständigen 
Veränderungen bezüglich der Rollen, Verantwortungen und Regeln. Dies zeigt sich 
in einer stärkeren funktionalen Spezialisierung, einer Vertiefung der formalen Struk-
turen und Hierarchien sowie der Formalisierung von Arbeitsabläufen, Planungs-, 
Entscheidungs- und Kontrollprozessen. Die Gründer geben Aufgaben an funktionale 
Manager ab oder es wird ein professionelles Management angeworben. 
Für das Wachstum ist der Kapitalbedarf der Unternehmen in der Regel sehr hoch. Es 
entstehen Kosten u.a. für die Erweiterung der räumlichen Gegebenheiten, der Ferti-
gungstechnik sowie der Infrastruktur der Unternehmen. Die Personalkosten steigen 
an. Auch die Erweiterung des Vertriebsnetzes sowie das Breitenmarketing sind mit 
hohen Aufwendungen verbunden. Wie hoch der Kapitalbedarf allerdings im Einzel-
fall ist, hängt beispielsweise vom Umfang und der Geschwindigkeit des angestrebten 
Unternehmenswachstums, den gewählten Zielmärkten, der Art der Vertriebswege 
und Vertriebspartner, dem Ausmaß an Fertigungskooperationen u.a.m. ab. Nach der 
Bewährung der Produkte auf dem Markt bietet sich in der Wachstumsphase neben 
Eigenkapital zunehmend auch Fremdkapital als Finanzierungsquelle an.  
e) Konsolidierungs- und Reifephase 
Mit dem Ende der Wachstumsphase gehen die Unternehmen in die Phase der Konso-
lidierung über, die wiederum beendet wird, wenn für das Unternehmen eine weitere 
Wachstumsphase beginnt. Unternehmen, die sich erfolgreich am Markt behaupten, 
durchlaufen mehrfach Phasen des Wachstums und der Konsolidierung. In der Konso-
lidierungsphase wird sowohl das Umsatzniveau als auch der Mitarbeiterstamm stabi-
lisiert. Die Kunden- und Zulieferbeziehungen werden ebenso gefestigt wie die Be-
ziehungen zu Kapitalgebern. Der Aufgabenschwerpunkt in dieser Phase liegt beim 
Erreichen einer effizienten und profitablen Produktion und Distribution. Die Unter-
nehmen sind auf gut abgegrenzten, angestammten Märkten tätig, in denen sie ihre 
Marktposition sichern und ausbauen. Es finden in der Regel kaum Aktivitäten zur 
Akquisition und nur wenige Veränderungen in der Produkt-Markt-Strategie statt. 
Zu diesem Zeitpunkt hat sich das Unternehmen von einem FuE-Labor in ein stabiles 
funktionierendes Unternehmen verwandelt (Kanzanjian und Drazin, 1989, 1492). Die 
Gründer werden ersetzt oder ergänzt durch ein professionelles Management. Formale 
Strukturen etablieren sich, Regeln und Ordnungen werden standardisiert und forma-
lisiert, finanzielle und andere Kontrollsysteme installiert. Der Mitarbeiterstamm hat 
sich gefestigt. Die Organisationsstrukturen sind denen am Ende der Wachstumsphase 
sehr ähnlich und bedürfen „nur“ der Erweiterung bzw. Verbesserung (Kaiser und 
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Gläser, 1999, 61). In der Konsolidierungsphase müssen jedoch die notwendigen Or-
ganisationsstrukturen für die nachfolgende Wachstumsphase geschaffen werden.  
In der Konsolidierungsphase stabilisiert sich die wirtschaftliche Situation der Unter-
nehmen. Ihnen stehen höhere finanzielle und materielle Ressourcen zur Verfügung. 
Da in der Regel wenige Aktivitäten zur Akquisition, zu grundlegenden Innovationen 
und Veränderungen in der Produkt-Markt-Strategie stattfinden, ist der Kapitalbedarf 
geringer als in der Wachstumsphase. Die hauptsächlichen Investitionen werden für 
das Marketing und die Verbesserung und den Erhaltung der Kapazitäten getätigt. Der 
Kapitalbedarf kann zunehmend aus eigenen Umsätzen gedeckt werden.  
Tabelle 2.4 fasst die wichtigsten Phasenkennzeichen des Modells zusammen. Es bil-
det die Grundlage für die weiteren Untersuchungen. Darauf aufbauend werden im 
folgenden Kapitel theoretische Analysen zu den Einflussfaktoren des Wachstums 
dieser Unternehmen vorgenommen.  
Tabelle 2.4:  Beschreibung der Lebensphasen junger Technologieunternehmen  
 Gründung 
Forschung und 
Entwicklung 
Markt-
einführung  Wachstum  
Konsolidierung 
und Reife 
U
nt
er
ne
hm
en
sa
uf
ga
be
n 
Entwicklung 
der Gründungs-
konzeption; 
formale 
Gründung; 
Sicherung der 
Kapitalbasis  
Entwicklung 
des technolo-
gischen 
Leistungsange-
botes; 
Vorbereitung 
der Marktein-
führung; 
Vermarktung 
von Dienstleis-
tungen, Neben-
produkten, 
Vorprodukten; 
Beginnender 
Aufbau der 
Fertigungsan-
lagen für die 
Produktion 
Vermarktung 
des Leistungs-
angebotes; 
Etablierung der 
Vertriebsorga-
nisation; 
Verbesserung 
des Leistungs-
angebotes 
Breite Ver-
marktung und 
Erschließung 
neuer 
Segmente; 
Ausbau der 
Vertriebsorga-
nisation und 
gegebenenfalls 
der Fertigung; 
Auf- und Aus-
bau funktio-
naler Bereiche 
Stabilisierung 
der Marktposi-
tion; 
Erreichen einer 
effizienten Pro-
duktion und 
Distribution; 
Entwicklung 
neuer Leistung-
en und Weiter-
entwicklungen; 
Erweiterung 
der finanziellen 
Basis für ein 
weiteres 
Wachstum und 
Innovationen  
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Fortsetzung Tabelle 2.4: Beschreibung der Lebensphasen junger Technologieunternehmen  
 Gründung 
Forschung und 
Entwicklung 
Markt-
einführung  Wachstum  
Konsolidierung 
und Reife 
O
rg
an
is
at
io
n 
un
d 
M
an
ag
em
en
t formale Orga-
nisation nicht 
vorhanden; 
Management-
aufgaben aus-
schließlich vom 
Gründer wahr 
genommen  
einfache und 
informelle 
Unternehmens-
strukturen und 
Informations-
prozesse 
Entwicklungs-
arbeiten und 
Management 
durch Gründer; 
 
Aufbau eines 
Organisations-
systems; 
weitgehend in-
formelle Unter-
nehmensstruk-
tur und Infor-
mationspro-
zesse; 
Einstellung von 
Spezialisten 
formelle Unter-
nehmensstruk-
turen und Infor-
mationspro-
zesse; 
Delegation von 
Aufgaben an 
funktionale 
Manager 
formelle 
Unternehmens-
strukturen und 
Informations-
prozesse, Richt-
linien etc.; 
Gründer ersetzt 
oder ergänzt 
durch profes-
sionelles Mana-
gementteam 
K
ap
ita
lb
ed
ar
f gering; 
Eigenkapital 
(Eigenmittel)  
sehr hoch; 
Eigenkapital  
sehr hoch; 
Eigenkapital  
hoch; 
Eigen- und 
Fremdkapital  
mittel; 
Eigen- und 
Fremdkapital  
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3. Theoretische Analysen von Wachstumsfaktoren junger 
Technologieunternehmen in ihren frühen Lebensphasen 
Im vorangegangenen Kapitel wurde das Wachstum junger Technologieunternehmen 
in ihren frühen Lebensphasen als ein komplexer und multikausaler Prozess beschrie-
ben. Um jene Faktoren zu ermitteln, die einen wesentlichen Einfluss darauf haben, ist 
es daher zunächst erforderlich, das Unternehmenswachstum in seiner Komplexität zu 
abstrahieren und es somit der wissenschaftlichen Untersuchung zugänglich zu ma-
chen. Dementsprechend wird im Folgenden ein Modell vorgestellt, welches die Ein-
flussgrößen systematisiert und sie zu einander bzw. zum Unternehmenswachstum in 
Beziehung setzt. Dieses Modell bildet die Grundlage für den sich anschließenden 
Hypothesenbereich. In ihm werden Hypothesen zu einzelnen, im Rahmen der vorlie-
genden Arbeit zu testenden Wachstumsfaktoren abgeleitet. Da die Wachstumsfakto-
ren junger Technologieunternehmen aus denen junger Unternehmen im Allgemeinen 
ableitbar sind, stützt sich die Hypothesenformulierung auf die bisherigen Erkenntnis-
se zu jungen Unternehmen. Diese werden jedoch um die für technologieorientierte 
Unternehmen typischen Besonderheiten ergänzt. 
Das Kapitel startet in Abschnitt 3.1 mit der Darstellung des Modells der Einflussfak-
toren des Wachstums junger Unternehmen in ihren frühen Lebensphasen. Darauf 
aufbauend werden in den sich anschließenden Abschnitten Hypothesen zu den Aus-
prägungen sowie den Wirkungen ausgewählter Faktoren im Laufe der Unterneh-
mensentwicklung abgeleitet. Die Faktoren sind den Bereichen der internen Unter-
nehmenspotenziale (Abschnitt 3.2), der Umfeldeigenschaften (Abschnitt 3.3) und der 
strategischen Faktoren (Abschnitt 3.4) zuzuordnen.  
3.1 Modell der Einflussfaktoren des Wachstums junger 
Technologieunternehmen im Verlaufe der Unternehmensentwicklung 
Abbildung 3.1 zeigt das der Arbeit zugrunde liegende Modell. Um die Einflussfakto-
ren des Wachstums junger Technologieunternehmen im Verlaufe ihrer Entwicklung 
adäquat abbilden zu können, muss es im Wesentlichen zwei Anforderungen genügen: 
Es muss zum einen die Einflussgrößen definieren, systematisieren und zu einander in 
Bezug setzten. Zum anderen sollte es geeignet sein, die potenziellen Veränderungen 
der Größen und ihren Einfluss auf das Unternehmenswachstum im Verlauf der Un-
ternehmensentwicklung abzubilden. Das vorgestellte Modell erfüllt beide dieser Be-
dingungen. 
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Abbildung 3.1 Modell der Einflussfaktoren des Wachstums junger Technologieunterneh-
men in ihren Lebensphasen  
Zur Frage, welche Einflüsse die Entwicklung junger Unternehmen bestimmen, wer-
den in der Literatur vornehmlich zwei Faktorenbereiche genannt: die internen Un-
ternehmenspotenziale und die externen Umfeldeigenschaften, d.h. die Stärken und 
Schwächen eines Unternehmens sowie die Chancen und Risiken, denen das Unter-
nehmen am Markt gegenüber steht.24 Diese Differenzierung ermöglicht eine voll-
ständige und überschneidungsfreie Aufschlüsselung aller Einflussfaktoren. Einer 
Größe, die in wesentlichem Maße die Entwicklung eines Unternehmens bestimmt, 
ordnet sie allerdings nur eine untergeordneter Bedeutung zu: den Entscheidungen des 
Managements. Vor dem Hintergrund, dass einige Autoren diese sogar als bedeutsa-
mer einschätzen, als jene Faktoren, welche außerhalb der Managerentscheidungen 
liegen, erscheint ihre Einordnung als lediglich eine von vielen internen Ressourcen 
des Unternehmens als unbefriedigend (vgl. Roper, 1999 oder Davis u.a., 1996). In 
der vorliegenden Arbeit werden daher zur Systematisierung der Wachstumsfaktoren 
drei Bereiche unterschieden: externe Faktoren (Umfeldbedingungen), interne Fakto-
ren (Unternehmenspotenziale) und strategische Faktoren (strategische Entscheidun-
gen). Diese Faktorenbereiche werden im Einzelnen wie folgt charakterisiert:  
Die internen Unternehmenspotenziale werden durch die Ressourcenausstattung eines 
Unternehmens bestimmt. So gehen insbesondere die Vertreter des ressourcenorien-
tierten Ansatzes davon aus, dass die Verfügbarkeit sowie die Art und Weise der Nut-
zung herausragender Ressourcen entscheidend für den Erfolg und damit auch für das 
Wachstum von Unternehmen sind. Als Ressourcen werden dabei sowohl alle Ver-
                                                 
24  Für einen Überblick verschiedener Systematisierungsansätze von Einflussfaktoren vgl. Dasch-
mann (1994, 2ff).  
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mögenswerte als auch organisatorischen Fähigkeiten verstanden (Macharzina, 1999, 
56f). In dieser Arbeit wird auch die Gründerperson den internen Potenzialen junger, 
neu gegründeter Technologieunternehmen zugeordnet. Es ist davon auszugehen, dass 
die Eigenschaften und Fähigkeiten jener Personen, die an der Gründung beteiligt sind 
und welche die hauptsächlichen Managementressourcen für das Unternehmen lie-
fern, für ihre Wachstumsaussichten eine wichtige Rolle spielen. Dies ergibt sich ins-
besondere aus der Tatsache, dass die Gründerpersonen in den frühen Lebensphasen 
alle wichtigen Aufgaben auf sich vereinigen und ihre Schwächen sich unmittelbar 
auf die Unternehmensentwicklung auswirken.  
Neben den internen Faktoren wirken die unternehmensexternen Einflussfaktoren als 
Anforderungen der Umwelt auf das Unternehmen ein. Generell werden die Umwelt-
faktoren auf zwei Ebenen differenziert. Auf der Makro-Ebene spiegeln global rele-
vante Eigenschaften jene Bedingungen wider, die für alle Unternehmen gelten (z.B. 
die konjunkturelle Situation, die Nachfrageentwicklung oder das Zinsniveau). Par-
tiell relevante Eigenschaften, d.h. Eigenschaften, die nur für bestimmte Unterneh-
mensgruppen gelten, stellen auf der Mikro-Ebene die ökonomischen Einflüsse bei-
spielsweise der Branche, in der sich das Unternehmen bewegt oder eines bestimmten 
Standortes, an dem es sich befindet, dar (Niese, 2003, 16). Inwieweit Unternehmen 
diese beeinflussen können, wird in der Literatur kontrovers diskutiert. Einige Auto-
ren sprechen speziell jungen Unternehmen zunächst nur einen sehr geringen aktiven 
Einfluss auf die Umfeldbedingungen zu (z.B. Kulicke u.a., 1993, 26). Auf die ge-
samtwirtschaftlichen Rahmenbedingungen sowie die Standortfaktoren trifft dies auch 
zweifelsohne zu. Für die Markt- und Branchenbedingungen muss diese Annahme je-
doch nicht zwangsläufig gelten. Diese sollten auch von kleinen Unternehmen beein-
flussbar sein, insbesondere, wenn die jungen Unternehmen sich durch innovative 
Produkte neue Anwendungsfelder erschließen. 
Was unter dem Begriff Strategie, dem dritten Komplex der Einflussfaktoren, zu ver-
stehen ist, wird in der Literatur nicht allgemeingültig und einheitlich geklärt.25 Im 
klassischen Sinn wird Strategie als ein Maßnahmenbündel des Unternehmens zur Er-
reichung seiner langfristigen Ziele definiert. Dabei wird impliziert, dass eine Strate-
gie das Ergebnis eines formalen und rationalen Planungsprozesses ist (Macharzina, 
1999, 197). Neuere Strömungen allerdings sehen Strategie eher als ein über die Zeit 
                                                 
25  Für eine Diskussion verschiedener Strategieauffassungen siehe u.a. Mintzberg u.a. (1998), Porter 
(1991) oder Welge und Al-Laham (1992). 
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hinweg konsistentes Verhalten bzw. einzelne Maßnahmen, die im Laufe der Zeit zu 
einer Art Muster zusammenwachsen.26 Eine Strategie entwickelt sich demnach unab-
hängig davon, ob die Entscheidungsträger diese rational geplant und abgestimmt ha-
ben oder nicht. Maßgeblich ist, dass sich die faktischen Entscheidungen bzw. Aktivi-
täten des Unternehmens im Nachhinein als eine geschlossene Gesamtheit darstellen. 
Die vorliegende Arbeit baut auf dem jüngeren Strategiebegriff auf und versteht Stra-
tegie als ein Grundmuster in den Entscheidungen und Aktivitäten von Unternehmen. 
Dieses Verständnis ermöglicht es, das tatsächliche Verhaltensmuster von Unterneh-
men jenseits der formalen Systeme und Prozesse zu erfassen, was insbesondere bei 
der Betrachtung von Neugründungen notwendig ist, denn neu gegründete Unterneh-
men nutzen typischerweise keine hoch formalisierten strategischen Planungsprozes-
se. Ihre strategische Planung erweist sich eher als informell und episodisch (vgl. 
McCann, 1991, 206).  
Das Wachstum eines Unternehmens ergibt sich stets aus einer Kombination interner 
Gegebenheiten mit den herrschenden Umfeldbedingungen sowie den getroffenen 
strategischen Entscheidungen (Storey, 1994, 122). Eine Einschränkung der Analysen 
auf einen einzelnen Faktorbereich sollte daher ausgeschlossen werden, da zwischen 
den einzelnen Einflussfaktoren vielfältige Beziehungen bestehen. So beeinflussen 
beispielsweise die Umfeldbedingungen und Unternehmenspotenziale den Erfolg von 
Strategien, während wiederum die strategischen Entscheidungen den Umfang deter-
minieren, in dem den Unternehmen interne Ressourcen zur Verfügung stehen. In ge-
wissem Maße bestimmen auch die Entscheidungen im Rahmen der Produktpro-
grammpolitik oder eine gezielte Standortwahl die externen Bedingungen. In den 
folgenden empirischen Analysen werden daher sämtliche drei Faktorbereiche einbe-
zogen.  
Das vorliegende Modell bildet die drei Bereiche und ihren Einfluss auf das Unter-
nehmenswachstum im zeitlichen Verlauf der Unternehmensentwicklung ab. Es wird 
dabei von den Annahmen der Lebenszyklustheorie ausgegangen, denen zufolge das 
Unternehmenswachstum nicht allein von den Gegebenheiten der aktuellen Periode 
sondern immer auch von den in den vorangegangen Perioden herrschenden Bedin-
gungen determiniert wird. Den Gründungsbedingungen kommt dabei eine besondere 
                                                 
26  Für dieses Strategieverständnis sei insbesondere auf die Arbeiten von Mintzberg (1994, 1996)  
oder Mintzberg u.a. (1999) verwiesen. Die Autoren unterscheiden drei Strategietypen: geplante 
Strategien (beabsichtigt und realisiert), unrealisierte Strategien (beabsichtigt, jedoch nicht umge-
setzt) und unbeabsichtigte Strategien (nicht beabsichtigt, bilden sich jedoch heraus).  
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Bedeutung zu. Entsprechend der These der liability of founding conditions wird be-
reits bei der Gründung der Grundstein für die weitere Entwicklung junger Unterneh-
men gelegt, denn zu diesem Zeitpunkt erwerben die Unternehmen in Abhängigkeit 
von den Gründungsbedingungen wesentliche strukturierende Eigenschaften. Diese 
behalten sie über den gesamten Lebenszyklus tendenziell bei (Stinchcombe, 1965). 
Verschiedene empirische Studien bestätigen dies und weisen nach, dass die Grün-
dungsbedingungen einen langfristigen Effekt auf die Struktur und Performance der 
Unternehmen haben. Dieser übertrifft teilweise sogar den Effekt der momentanen 
Bedingungen (vgl. u.a. Geroski u.a., 2002; Hannan, 1998 oder Romanelli, 1989). 
Daraus folgt, dass eine mehrere Phasen umfassende Betrachtungsweise unerlässlich 
ist, wenn man sämtliche Einflüsse des Wachstums junger Unternehmen erfassen will. 
Der Arbeit liegt daher ein Modell zugrund, das das Unternehmenswachstum und sei-
ne Einflüsse in verschiedenen aufeinander folgenden Phasen abbildet.  
Als Konsequenz aus der mehrperiodischen Betrachtung ist auch das Wachstum in 
den vorangegangenen Phasen als ein weiterer Wachstumsfaktor für die späteren Le-
bensphasen zu berücksichtigen. Dieses bestimmt zum einen die Möglichkeiten bzw. 
die Potenziale, die dem Unternehmen in den späteren Phasen zur Verfügung stehen. 
Zum anderen determiniert das Erreichen der Wachstumsziele der frühen Phasen die 
Festlegung der Wachstumsziele in den nachfolgenden Phasen. 
Mit der mehrperiodischen Betrachtung gelingt es zudem, die Veränderungen der 
Einflussfaktoren zwischen den Perioden zu erfassen. Dabei handelt es sich sowohl 
um den Wandel in der Unternehmensumwelt, auf welchen die JTU selbst keinen Ein-
fluss haben, als auch um Veränderungen, insbesondere Strategieänderungen, die di-
rekt von den Gründern bzw. Managern ausgehen. Für letztere können zwei Begrün-
dungen angeführt werden. Ein Schluss ergibt sich daraus, dass junge Unternehmen 
im Laufe ihrer Entwicklung Informationen erhalten, durch die sie in die Lage ver-
setzt werden, die Ergebnisse der von ihnen gewählten Strategien an ihren Zielen zu 
spiegeln (Kulicke u.a., 1993). Erweisen sich die bisherigen Strategien im Sinne der 
Zielstellung als nicht erfolgreich, können die Unternehmen mit einer Änderung ihrer 
strategischen Ausrichtung reagieren. Führt die Umsetzung der Strategien hingegen 
zum Erfolg, dann werden die Unternehmen diese mit großer Wahrscheinlichkeit in 
der nächsten Periode fortführen (vgl. Audia u.a., 2000). Einen anderen Schluss lässt 
allerdings die Lebenszyklustheorie zu. Diese geht davon aus, dass die Unternehmen 
angemessen auf jene Aufgabenstellungen reagieren müssen, die sich aus der jeweili-
gen Lebensphase ergeben. Demnach können sich beim Durchlaufen mehrere Phasen 
Strategien, die bisher erfolgreich waren, auch weiterhin als positiv erweisen. Ebenso 
ist es aber möglich, dass Strategien, die bisher erfolgreich waren, aufgrund der ver-
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änderten Rahmenbedingungen nun nicht mehr angemessen sind. Die Veränderungen 
der strategischen Ausrichtung sind dann nicht auf einen Misserfolg bzw. das Verfeh-
len des Wachstumszieles in der vorherigen Phase zurückzuführen, sondern auf die 
veränderten Bedingungen in der nachfolgenden Periode.  
Bei der praktischen Anwendung des Modells als Grundlage für die Ableitung von 
Hypothesen ist zu berücksichtigen, dass ein Modell ein vereinfachendes Gedanken-
gerüst darstellt, das überschaubare Zusammenhänge aus der Komplexität der Realität 
abgrenzt, um die bestehenden Abhängigkeitsbeziehungen auf ihre Gesetzmäßigkei-
ten zu untersuchen (Kosiol, 1961, 319). Für die Untersuchung des Wachstums junger 
Unternehmen bedeutet dies eine Beschränkung auf eine begrenzte Anzahl von Ein-
flussfaktoren und betrachteten Zusammenhängen. Der Fokus der Analysen liegt da-
bei zumeist auf jenen Faktoren, denen langfristig eine überragende Bedeutung für 
das Wachstum der Unternehmen beigemessen wird. Die Ermittlung dieser "kriti-
schen" Wachstumsfaktoren ist nicht unproblematisch, da sie stark durch die jeweils 
gewählte Systematisierung, das verwendete Wachstumsmaß oder die zugrunde lie-
gende Datenbasis geprägt ist. Infolgedessen lassen sich die Ergebnisse einzelner Stu-
dien nur schwer vergleichen und beurteilen. Einzelne Autoren schätzen zudem die 
Konzentration auf wenige zentrale Stellgrößen im Unternehmen, auf die sich das 
Management zu konzentrieren hat, als nicht ausreichend ein, um den wirtschaftlichen 
Erfolg des Unternehmens zu sichern.27 Nichtsdestotrotz ist eine Reduktion der Reali-
tät notwendig, um sie wissenschaftlichen Analysen zugänglich zu machen, denn the-
oretische und empirische Studien des Wachstumsprozesses junger Unternehmen kön-
nen die Multikausalität der Wachstumsprozesse nicht vollständig bewältigen. 
Insbesondere die zu erfassende Datenmenge würde ein handhabbares Maß über-
schreiten. Demzufolge beschränken sich auch die folgenden Untersuchungen auf ei-
ne begrenzte Anzahl von Faktoren.  
Die vorliegende Arbeit verfolgt das Ziel, Erkenntnisse zu einzelnen Wachstumsfak-
toren zu vertiefen. Dies kann insbesondere durch die vertiefende Analyse bereits i-
dentifizierter Einflussgrößen geschehen, was allerdings nicht bedeutet, bisherige Stu-
dien vollständig nachzubilden, sondern zusätzliche Untersuchungen durchzuführen, 
welche die bisherigen variieren. Deshalb werden im Folgenden keine „neuen“ Ein-
flussfaktoren erörtert; vielmehr konzentriert sich die Autorin auf jene, die sich in frü-
                                                 
27  Für eine ausführlichere Diskussion von Pro und Contra der Erforschung von Erfolgsfaktoren siehe 
Nicolai und Kieser (2002) oder Woywode (2004).  
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heren Studien zum Unternehmenswachstum als relevante Erklärungsfaktoren bei 
jungen Technologieunternehmen erwiesen haben. Im Vordergrund stehen dabei Ar-
beiten zu JTU in den neuen Bundesländern, welche die spezifisch ostdeutschen Be-
dingungen in den 1990er Jahren berücksichtigen (insbesondere Almus, 2002; Hinz, 
1998; Kugler, 2003 und Werner, 2000). In den sich anschließenden Abschnitten er-
folgt die Ableitung von Hypothesen zur Ausprägung der ausgewählten Faktoren und 
ihres Einflusses auf das Wachstum von JTU im Laufe der Unternehmensentwick-
lung. 
3.2 Interne Unternehmenspotenziale  
Gegenstand der folgenden Abschnitte ist der erste Komplex der Einflussfaktoren des 
Wachstums: die internen Einflussfaktoren. Zu den betrachteten Faktoren gehören die 
Unternehmensgröße, die Innovationsfähigkeit sowie die Charakteristika der Gründer 
bzw. des Gründerteams. Auf der Grundlage theoretischer Überlegungen und bisheri-
ger empirischer Ergebnisse wird die Relevanz der Einflussgrößen in Bezug auf JTU 
diskutiert und Hypothesen bezüglich ihres Einflusses auf das Wachstum von Unter-
nehmen, insbesondere junger Technologieunternehmen, abgeleitet.  
3.2.1 Unternehmensgröße  
Die Frage, ob kleine Unternehmen schneller wachsen als große, wurde anhand einer 
Reihe theoretischer Ansätze zunächst mit einem Nein beantwortet. Ausgehend vom 
Gibratschen Gesetz postulierten die Ansätze, dass die Wachstumsraten von Unter-
nehmen unabhängig von ihrer Größe sind. In diversen empirischen Untersuchungen 
großer Unternehmen konnte diese Hypothese auch nicht verworfen werden.28 Für 
junge Unternehmen zeigt eine Anzahl von Studien allerdings, dass das Beschäftig-
tenwachstum mit zunehmender Größe abnimmt. Gründungen mit einer geringen 
Startgröße wachsen demnach schneller als große Unternehmensgründungen. 
Als eine Erklärung für das überdurchschnittliche Wachstum von Unternehmensgrün-
dungen gilt ihre suboptimale Startgröße. Sie operieren damit unterhalb der branchen-
spezifischen Mindestoptimalen Betriebsgröße (MOB). Diese gibt den Punkt an, ab 
dem, bei zunehmender Unternehmensgröße, eine rentable Produktion, z.B. aufgrund 
von Skaleneffekten, möglich wird (ausführlicher dazu Audretsch, 1994 oder 
                                                 
28  Vgl. Evans (1987); Dunne und Hughes (1994); Hall (1987); Hart (2000) und Wagner (1992). 
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Audretsch und Mahmood, 1994). Hintergrund der suboptimalen Startgröße ist, dass 
eine Unternehmensgründung zunächst als Experiment zur Umsetzung eines unter-
nehmerischen Konzeptes verstanden werden kann. Die Tragfähigkeit dieses Konzep-
tes ist in der ersten Phase der Unternehmensentwicklung prinzipiell noch unsicher. 
Dabei kann aufgrund der mit der Gründung verbundenen hohen versunkenen Kosten 
sowie der hohen Scheiterwahrscheinlichkeit von Neugründungen (vgl. die Ausfüh-
rungen zur liability of newness in Abschnitt 2.2.2) mit einem risikoaversen Verhalten 
der Unternehmensgründer, aber auch der Kapitalgeber gerechnet werden. Diese Hal-
tung und die daraus resultierenden Liquiditätsrestriktionen führen dazu, dass junge 
Unternehmen in den ersten Perioden ihres Bestehens weniger investieren als langfris-
tig optimal wäre. Erweist sich das Unternehmenskonzept im Laufe der Umsetzung 
jedoch als tragfähig und steigt damit auch die Überlebenswahrscheinlichkeit der Un-
ternehmen, passen diese ihre Investitionen an das langfristig optimale Niveau an. 
Dabei realisieren sie überdurchschnittliche Wachstumsraten, um schnell eine Größe 
zu erreichen, die ihnen die Produktion auf einem rentablen Niveau ermöglicht. In den 
ersten Jahren müssen die JTU also überdurchschnittlich wachsen, um am Markt zu 
überleben (Agarwal und Audretsch, 2001). 
Grundsätzlich kann das Ziel, eine Mindestoptimale Betriebsgröße zu erreichen, also 
als ein Wachstumsmotiv interpretiert werden. Für Unternehmen, die noch unterhalb 
der Mindestoptimalen Betriebsgröße operieren, besteht demnach ein hoher Anreiz zu 
wachsen. Ist allerdings über die MOB hinaus kein weiteres Wachstum beabsichtigt, 
kann gleichzeitig davon ausgegangen werden, dass mit dem Erreichen dieser kriti-
schen Schwelle die Wachstumsdynamik abnimmt (Steil und Wolf, 1999, 267). Gegen 
ein weiteres Wachstum sprechen zum einen der mit der zunehmenden Unterneh-
mensgröße verbundene Anstieg der unternehmensinternen Transaktionskosten sowie 
die steigende Gefahr organisatorischer Ineffizienzen (Fritsch u.a., 2003, 184). Der 
Wachstumsrückgang kann zum anderen aber auch durch die geringere Wachstums-
motivation der Unternehmer erklärt werden, die sich einstellen kann, sobald diese ein 
befriedigendes Einkommensniveau erreicht haben (Storey, 1994, 139). Sobald der 
Anpassungsprozess an die MOB also abgeschlossen ist und die Unternehmen sich in 
einer fortgeschrittenen Lebensphase befinden, müssten folglich auch ihre Wachs-
tumsraten sinken. Darauf weisen auch Untersuchungen hin, die belegen, dass die Va-
rianz der Wachstumsraten mit der Betriebsgröße abnimmt (vgl. Boeri und Cramer, 
1991 oder Caves, 1998). Versteht man zudem das Erreichen der MOB als ein Ergeb-
nis des Wachstums, wäre auch mit einem systematischen Zusammenhang zwischen 
dem Wachstum in frühen und späten Phasen zu rechnen. Unternehmen, die in den 
ersten Lebensphasen hohe Wachstumsraten verzeichnen und die branchenübliche 
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MOB erreicht haben, müssten demnach in späteren Phasen ein geringeres Wachstum 
aufweisen.  
Die Mehrzahl der empirischen Untersuchungen bestätigt für kleine Unternehmen ei-
nen negativen Zusammenhang zwischen Größe und Wachstum, dessen Stärke mit 
dem Alter abnimmt. Studien für die USA und Großbritannien weisen mehrheitlich in 
diese Richtung (einen Überblick geben Steil und Wolf, 1999, 267). Und auch für die 
Bundesrepublik kommt die Mehrzahl der Studien zu diesem Ergebnis.29 Nur wenige 
Autoren finden keinen systematischen Zusammenhang zwischen Unternehmensgrö-
ße und -wachstum (z.B. Wagner, 1992). Dementsprechend wird für Unternehmens-
gründungen bzw. junge Unternehmen ebenso von einem negativen Zusammenhang 
zwischen der Startgröße und den Wachstumsraten ausgegangen.  
Bezüglich des Erklärungsbeitrags des Wachstums vorangegangener Phasen für ein 
späteres Unternehmenswachstum sind die bisherigen empirischen Ergebnisse indes 
nicht so eindeutig. Während in der Studien von Dunne und Hughes (1994) ein frühe-
res Wachstum eine relativ schlechte Erklärung für das zukünftige Wachstum liefert, 
kommen Westhead und Cowling (1994) zu dem Ergebnis, dass Unternehmen, die in 
der Vergangenheit schnell gewachsen sind, offenbar auch mit einer höheren Wahr-
scheinlichkeit zukünftig wachsen werden. Fasst man die empirischen Ergebnisse und 
theoretischen Überlegungen zusammen, lassen sich die folgenden zwei Hypothesen 
bezüglich des Zusammenhangs zwischen Unternehmensgröße und Unternehmens-
wachstum formulieren:  
H1: Zwischen der Startgröße und der Wachstumswahrscheinlichkeit besteht ein ne-
gativer Zusammenhang.  
H2: Unternehmen, welche in früheren Lebensphasen die Mindestoptimale Betriebs-
größe noch nicht erreicht haben, weisen in den sich anschließenden Phasen 
höhere Wachstumsraten aus als Unternehmen, die ihre branchenübliche MOB 
bereits erreicht haben.  
                                                 
29  Vgl. Almus (2002); Brixy (1999); Brixy und Kohaut (1999); Brüderl u.a. (1998); Hinz u.a. 
(1997); Nerlinger (1998); Steil und Wolf (1999) und Woywode und Struck (2004). 
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3.2.2 Innovatorische Leistungsfähigkeit 
Die Fähigkeit Innovationen zu generieren und zu vermarkten stellt ein herausragen-
des Merkmal technologieorientierter Unternehmen dar. Sie ist bedingt durch einen 
hohen Anteil von Forschungs- und Entwicklungsaktivitäten an den Gesamtunter-
nehmensaktivitäten. Durch diesen grenzen sich die JTU deutlich von traditionellen 
Unternehmen ab (vgl. Abschnitt 2.1).  
Die erfolgreiche Durchsetzung von Innovationen ermöglicht zum einen die Realisie-
rung von Vorsprungsgewinnen durch die Ausnutzung von „First-Mover-Vorteilen“ 
(Produktinnovationen). Zum anderen trägt sie zur Reduzierung von Kosten bzw. zur 
Steigerung der Produktivität bei (Prozessinnovationen). Durch die verbesserte Pro-
duktperformance bzw. die Kostenreduktion sind die Unternehmen in der Lage, in-
nerhalb eines bestimmten Zeitraums einen größeren Anteil der Nachfrage an sich zu 
ziehen und erhöhte Umsätze zu realisieren (Freel, 2000, 196). Dies ist allerdings nur 
so lange möglich, wie das neue Wissen oder die neue Kombination bestehenden Wis-
sens von ihnen kontrolliert werden können. Ist diese nicht mehr möglich, gehen die 
Wettbewerbsvorteile gegenüber den Konkurrenten verloren (Geroski und Ma-
chin, 1992, 79ff). Zusätzlich bestimmt die innovatorische Leistungsfähigkeit auch 
die externe Absorptionsfähigkeit von Unternehmen. Sie sichert eine hohe Flexibilität 
und Anpassungsfähigkeit an veränderte Rahmenbedingungen, wodurch die Unter-
nehmen beispielsweise besser in der Lage sind, auf neue technologische Trends zu 
reagieren (Cohen und Levinthal, 1990). Unternehmen mit einer höheren FuE-
Intensität haben zudem bessere Kooperationsmöglichkeiten mit anderen Unterneh-
men und öffentlichen Einrichtungen (Harhoff, Licht u.a., 1996, 15).  
Für junge Technologieunternehmen, die typischerweise kontinuierlich FuE betreiben, 
stellt sich weniger die Frage nach dem grundsätzlichen Für und Wider von Innovati-
onen. Für sie steht eher die Entscheidung über den optimalen Umfang der Innovati-
onstätigkeiten im Vordergrund. Sowohl ein hohes als auch ein niedriges Innovati-
onsniveau sind mit entsprechenden Vor- und Nachteilen verbunden. Für einen 
geringen Umfang der Innovationsaktivitäten spricht die niedrigere Belastung der oh-
nehin begrenzten Ressourcen junger und kleiner Unternehmen, denn mit dem Um-
fang der FuE-Aktivitäten steigen auch die dafür notwendigen Aufwendungen. Dies 
kann die gründungsspezifischen Probleme junger Unternehmen zusätzlich verstär-
ken, wodurch ihr Scheiterrisiko steigt und ihre Wachstumsfähigkeit beeinträchtigt 
wird. Dem erhöhten Risiko stehen die mit der Innovationshöhe wachsenden Allein-
stellungsmerkmale neuer Produkte und Verfahren gegenüber. Diese ermöglichen es 
den innovativen Unternehmen langfristig Vorsprungsgewinne zu sichern. Leistungen 
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auf einem zu niedrigen Innovationsniveau lassen sich hingegen leicht kopieren. Mit 
dem Grad der Innovativität eines Unternehmens steigt allerdings auch das Spektrum 
zwischen Erfolg und Misserfolg (Sheikh, 2001, 191).  
In diesem Zusammenhang ist zu vermuten, dass der optimale Umfang der FuE-
Aktivitäten mit dem Alter variiert. Jüngere Unternehmen weisen typischerweise eine 
höhere FuE-Intensität auf als ältere. Dabei macht sich die mit dem Alter zunehmende 
Betriebsgröße bemerkbar, da in der Regel kleine Betriebe prozentual mehr Mittel für 
Innovationen aufwenden (bezogen auf den Umsatz) als größere Unternehmen. Vor 
dem Hintergrund des Lebenszyklusmodells junger Technologieunternehmen bedeu-
tet dies, dass die FuE-Aktivitäten bis zur Markteinführung noch einen großen Anteil 
an den Gesamtaktivitäten ausmachen. Mit der Konzentration auf die Entwicklungstä-
tigkeit prägt vor allem das FuE-Personal die Mitarbeiterschaft. Zudem stehen den 
hohen FuE-Aufwendungen noch geringe Umsätze gegenüber. Mit dem Markteintritt 
und der Aufnahme der Produktion ist die Einstellung zusätzlichen Personals in ande-
ren Funktionsbereichen notwendig. Zudem nimmt mit steigendem Absatz der pro-
zentuale Anteil der Innovationsaufwendungen am Umsatz ab.  
Der oben dargestellte Zusammenhang zwischen FuE-Intensität und dem Unterneh-
mensalter bedeutet aber auch, dass Kohorten junger Technologieunternehmen, die 
typischerweise eine FuE-Phase durchlaufen (vgl. Abschnitt 2.3.2), sich hinsichtlich 
ihrer Innovationsfähigkeit in den frühen Lebensphasen nur wenig unterscheiden. Es 
ist vielmehr damit zu rechnen, dass sich wesentliche Unterschiede erst langfristig, in 
späteren Phasen (vermutlich der Wachstums- und Konsolidierungsphase) zeigen. 
Dann ist es entscheidend, ob und in welchem Umfang die JTU auch langfristig FuE 
betreiben. Die Innovationsaktivitäten sollten sich daher eher in den späteren Lebens-
phasen als wachstumsrelevant erweisen.  
Die bisherigen empirischen Ergebnisse zum Zusammenhang zwischen der Innovati-
onsfähigkeit und dem Unternehmenswachstum sind ambivalent. Erschwert wird eine 
Beurteilung der Ergebnisse durch die Vielzahl verwendeter Maßzahlen der Innovati-
onsfähigkeit. Je nach Datenlage werden innovative Unternehmen anhand der Zuge-
hörigkeit zu technologieintensiven Wirtschaftzweigen definiert (z.B. Nerlinger, 
199830) oder die Innovationsaktivitäten werden anhand ihres In- oder Outputs erfasst. 
                                                 
30 Die technologieintensiven Wirtschaftzweige werden in diesem Fall anhand ihrer FuE-Intensität 
differenziert (vgl. Grupp u.a., 2000). 
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Dabei orientieren sich Outputgrößen an den Ergebnissen der Innovationstätigkeit, 
wie z.B. der Anzahl der angemeldeten Patente oder dem Umsatzanteil der neuen 
Produkte im Leistungsprogramm eines Unternehmens in einer bestimmten Periode 
(Produktinnovationsrate). Inputgrößen hingegen messen die in den Unternehmen 
stattfindenden FuE-Aktivitäten. Dabei werden häufig die FuE-Intensitäten als Maß-
zahl genutzt.31  
Unter den empirischen Studien finden sich Untersuchungen, die auf einen positiven 
Zusammenhang zwischen den Innovationsaktivitäten von Unternehmen bzw. der Zu-
gehörigkeit zu technologie- und wissensintensiven Branchen und dem Unterneh-
menswachstum hinweisen (Audretsch, 1995; Almus, 1999; Bellmann und Kohaut, 
1999; Freel, 2000). Es existiert jedoch auch eine Reihe von Arbeiten, die gar keinen 
bzw. einen negativen Einfluss feststellen (z.B. MacPherson, 1992; Oakey u.a., 1988; 
Moore, 1995 oder Wynarczyk und Thwaites, 1997.) Dabei ergeben sich teilweise 
deutliche Unterschiede je nach dem, ob die Messung des Unternehmenswachstums 
anhand der Veränderung der Beschäftigtenzahl oder des Umsatzes erfolgt bzw. je 
nach der Art der betrachteten Innovationen. In Allgemeinen scheinen vornehmlich 
die Produktinnovationen zu einem Beschäftigungswachstum zu führen. Prozessinno-
vationen hingegen bewirken durch den Rationalisierungseffekt eher einen Mitarbei-
terabbau als einen Mitarbeiterzuwachs (Sheikh und Oberholzner, 2001, 62). Hin-
sichtlich des Wachstums kleiner Unternehmen scheinen diese Unterschiede jedoch 
nicht aufzutreten. Für sie werden positive Effekte auf das Beschäftigungswachstum 
sowohl von Produkt- als auch Prozessinnovationen festgestellt (Sheikh und O-
berholzner, 2001, 62). Für neu gegründete Unternehmen, wie die JTU, die im Fokus 
dieser Arbeit stehen, wäre folglich sowohl für Produkt- als auch Verfahrensinnovati-
on ein positiver Einfluss auf das Beschäftigtenwachstum zu erwarten. Zusammenfas-
send lässt sich daher die folgende Hypothese formulieren:  
H3: Für junge Technologieunternehmen erweist sich eine hohe Innovationsfähig-
keit als wachstumsfördernd, insbesondere in den Lebensphasen nach der FuE- 
und Markteinführung.  
                                                 
31 Zur prozess- oder outputorientierten Perspektive auf Innovationen siehe ausführlicher Baldwin 
und Gellatly (2004, 3). 
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3.2.3 Gründerperson  
Einen zentralen Faktor für die Wachstumschancen junger Unternehmen stellt die 
Person des Gründers mit seiner Qualifikation und seinem Know-how sowie seinen 
spezifischen Persönlichkeitsmerkmalen und seiner Motivation dar. Manche Autoren 
gehen sogar soweit, die Eigenschaften des Gründers mit den Stärken und Schwächen 
der Unternehmen in ihren frühen Entwicklungsphasen gleichzusetzen, denn in dem 
zumeist noch wenig arbeitsteiligen System der Neugründungen können die Schwä-
chen der geschäftsführenden Inhaber nicht durch qualifizierte Mitarbeiter aufgeho-
ben werden (Szyperski und Nathusius, 1999, 38f). Empirische Studien, die auf ein 
innerbetriebliches Fehlverhalten der Gründerperson als einen der Hauptgründe für 
die Insolvenz von Unternehmen hinweisen, unterstützen diese Annahme.32 Mit der 
zunehmenden Arbeitsteilung, der Formalisierung der Strukturen und Prozesse und 
der Abgabe von Verantwortung ist jedoch davon auszugehen, dass der Einfluss der 
Gründer im Verlauf der Unternehmensentwicklung abnimmt und die eingestellten 
Manager und funktionalen Spezialisten immer stärker zum Unternehmenserfolg bei-
tragen. 
Zur Erklärung der Effekte der Gründerperson auf die Überlebens- oder Wachstums-
chancen von Unternehmen wird vorwiegend die Humankapitaltheorie herangezogen 
(vgl. Brüderl u.a., 1998, 45-51 und 277f). Dabei wird davon ausgegangen, dass mit 
der Ausstattung einer Gründerperson mit Humankapitalressourcen auch die Wahr-
scheinlichkeit des Wachstums ihres Unternehmens steigt (vgl. Brüderl u.a, 1998 und 
Woywode und Struck, 2004). Dies geschieht auf zwei Wegen: zum einen direkt über 
Produktivitätseffekte, indem humankapitalstarke Gründer besser in der Lage sind ein 
Unternehmen zu leiten. Zum anderen wirken indirekt Selektionseffekte, da diese 
Gründer von Beginn an aussichtsreichere Vorhaben verfolgen (Schefczyk, 2003, 72). 
Mit dem Humankapital steigt jedoch nicht nur die Produktivität der Gründer. Höhere 
Bildungsabschlüsse oder mehr Berufserfahrungen können auch eine Signalfunktion 
haben, aufgrund derer die Gründer z.B. von Kapitalgebern bevorzugt behandelt wer-
den (Backes-Gellner und Werner, 2003, 26). Aufgrund der Höhe der bisher erarbeite-
ten Gehälter von Gründern mit höheren Bildungsabschlüssen bzw. umfangreicherer 
Erfahrungen ist zudem mit einem höheren zur Verfügung stehenden Startkapital zu 
rechnen (Hinz, 1998, 53).  
                                                 
32  Vgl. hierzu Bindewald (2004); Kulicke u.a. (1993); Pleschak u.a. (2002a) oder Wupperfeld 
(1993).  
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Untersuchungen zu den Merkmalen von Unternehmensgründern sowie ihres Einflus-
ses auf den wirtschaftlichen Erfolg der von ihnen gegründeten Unternehmen nehmen 
in der Entrepreneurshipforschung einen breiten Raum ein. Das Humankapital der 
Gründer wird dabei auf verschiedenen Wegen operationalisiert. Eine Auswahl der 
Merkmale, auf denen der Fokus betriebswirtschaftlicher Studien liegt, wird im Fol-
genden dargestellt (für einen Überblick siehe Klandt, 1996, 11ff oder Szyperski und 
Nathusius, 1999, 38ff). 
Zwei Standardgrößen, die in nahezu jeder Erhebung erfasst werden, sind das Ge-
schlecht der Gründer sowie ihr Alter. Die Mehrheit der empirischen Ergebnisse deu-
ten jedoch auf keinen wesentlichen Wachstumseinfluss des Gründergeschlechts hin 
(Barth, 1995, 40).33 Die empirischen Ergebnisse hinsichtlich des Alters ermitteln hin-
gegen entweder einen positiven Zusammenhang mit dem Unternehmenserfolg, dem-
zufolge das Alter mit Erfahrung und menschlicher Reife gleichzusetzen ist. Oder sie 
weisen darauf hin, dass die positive Wirkung der Erfahrung ab einem gewissen Zeit-
punkt durch die Orientierung am Ruhestand oder eine nachlassende Leistungsfähig-
keit kompensiert wird (für einen Überblick siehe Schefczyk, 2003, 70f).  
Wesentliche Merkmale von Gründern bilden ihr Bildungsniveau sowie ihre Berufs-, 
Führungs- und Branchenerfahrungen. Studien gehen von der Annahme aus, dass 
sich eine hohe Ausbildung bzw. ein breiter Erfahrungsschatz aufgrund von Produkti-
vitätseffekten positiv auf die Unternehmensentwicklung auswirken. Die empirischen 
Ergebnisse hinsichtlich der Erfolgsrelevanz des Ausbildungsgrades  sind allerdings 
nicht eindeutig (vgl. Schefczyk, 2003, 70f). Insbesondere für die Gründer von Tech-
nologieunternehmen ist aufgrund ihres generell sehr hohen Ausbildungsniveaus 
kaum mit Unterschieden in der Erfolgswirkung ihrer Ausbildung zu rechnen. Ihre 
Erfahrungen in funktionalen Bereichen wie dem Marketing und Vertrieb, der Pla-
nung und Strategie sowie der Branchenerfahrungen erweisen sich in vielen Untersu-
chungen allerdings als überaus erfolgskritisch (vgl. Schefczyk und Pankotsch, 2003, 
318 und 327f).  
                                                 
33  Nur in wenigen Fällen ist eine Tendenz hin zu Männern als erfolgreichere Gründer zu erkennen. 
Diese ist vermutlich jedoch nicht durch das schwächere Managementverhalten der Gründerinnen 
zu erklären. Es ergibt sich vielmehr aus der Tatsache, dass Frauen in anderen Branchen bzw. 
Technologiegebieten und häufiger aufgrund von Schwierigkeiten auf dem Arbeitsmarkt gründen 
(Schefczyk, 2003, 71). 
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Die Herkunftsorganisationen, d.h. die Institution, in denen die Gründer zuvor tätig 
waren, sind mehrheitlich Unternehmen. Einen relevanten Anteil machen auch uni-
versitäre oder außeruniversitäre Forschungseinrichtungen aus. Dies trifft insbesonde-
re für Gründer von Technologieunternehmen zu.34 Die Institutionen prägen die Grün-
dungsvoraussetzungen insbesondere dann, wenn das Wissen, die Methoden oder die 
besonderen Fähigkeiten, die sich der Gründer in diesen Organisationen erworben hat, 
essenziell für die Gründung sind. Diese als Spinoffs bezeichneten Unternehmen un-
terscheiden sich in ihren Wachstums- und Erfolgspotenzialen von anderen Neugrün-
dungen (vgl. auch Zahn, Koch, Schaschke, 2003, 166ff). Z.B. Egeln u.a. (2003) oder 
Dahlstrand (1997) können höhere Wachstumsraten von Spinoffs im Vergleich zu 
Nicht-Spinoffs nachweisen.  
In der Entrepreneurshipforschung wird die Gründungsmotivation, d.h. die individuel-
len Beweggründe der Unternehmer für eine Unternehmensgründung als wesentlicher 
Einflussfaktor für den Erfolg bzw. das Wachstum junger Unternehmen betont. In ih-
nen spiegelt sich die Mehrzahl der zuvor genannten Gründermerkmale, wie Ausbil-
dung, bisheriger Erfahrungshorizont oder die Herkunftsorganisation wider. Daher 
wird die Gründungsmotivation im Folgenden detaillierter betrachtet und ist Gegens-
tand der Hypothesenbildung.  
Die Gründungsmotivation kann sich zwischen zwei Extremen bewegen: den Pull- 
und den Push-Anreizen. Zu den Pull-Faktoren gehören die positiv besetzten Beweg-
gründe. Diese machen gemäß empirischer Studien den höchsten Anteil unter den 
Gründungsmotiven für Technologieunternehmer aus. Dabei stehen die Umsetzung 
eigener Ideen sowie der Wunsch nach Unabhängigkeit an erster Stelle. Ökonomische 
Aspekte, wie das Streben nach höherem Einkommen, werden als Beweggründe hin-
gegen seltener genannt (vgl. Picot u.a., 1989, 87; Sheikh, 2001, 186f oder Werner, 
2000, 107f). Die Push-Faktoren hingegen treiben die Gründungsperson mangels Al-
ternative zum Schritt in die Selbstständigkeit. Häufiger Auslöser ist hierbei eine dro-
hende oder bestehende Arbeitslosigkeit. Dies traf während des Transformationspro-
zesses für Unternehmensgründer in den neuen Bundesländern vergleichsweise häufig 
zu. In dieser Zeit wurden viele Arbeitskräfte auch im FuE-Bereich entlassen. Ange-
sichts der drohenden oder schon eingetretenen Arbeitslosigkeit wagten viele Wissen-
                                                 
34  Nach Pleschak u.a. (2000, 21) stammen zwischen 37 Prozent und 44 Prozent technologieorientier-
ter Gründer aus Universitäten und Forschungseinrichtungen. Ähnliche Werte weisen Sternberg 
u.a. (1996,  135) sowie Storey und Tether (1998, 938) aus.  
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schaftler den Schritt in die Selbstständigkeit. Dies bestätigen Untersuchungen von 
Technologieunternehmen. So nannten 40 Prozent der ostdeutschen, im Rahmen des 
Programms TOU-NBL gefördert Unternehmen, die „Überbrückung einer schwieri-
gen Lebenssituation“ als ein Motiv für ihre Gründung (vgl. Werner, 2000, 107f).  
Im Fall der Pull-Anreize dominiert der aktive Gestaltungswille, in Push-Motiven 
drückt sich hingegen eher eine reaktive Haltung aus. Dementsprechend unterschied-
lich können auch die Wachstumschancen der Unternehmen je nach Gründungsmotiv 
ihrer Gründer ausfallen. Aus theoretischen Überlegungen ist zu vermuten, dass Per-
sonen, welche die Gründung als Chance oder Herausforderung wahrnehmen, die da-
mit verbundenen Probleme und Situationen besser bewältigen als Gründer, die auf-
grund der Arbeitslosigkeit oder wegen zu geringen Verdienstes gründen (Barth, 
1995, 68). Empirische Untersuchungen bestätigen in der Mehrzahl sowohl die gerin-
geren Überlebenschancen als auch niedrigere Wachstumswahrscheinlichkeiten von 
Push-Gründungen bzw. Gründungen aus der Arbeitslosigkeit (vgl. Evans und Leigh-
ton, 1990; Hinz, 1998; Kugler, 2003; Woywode und Struck, 2004). 
Für junge ostdeutsche Technologieunternehmen scheint dies jedoch nicht im vollen 
Umfang zuzutreffen. So findet Werner (2000, 105) für Unternehmen, die im Rahmen 
des Programms TOU-NBL gefördert wurden, einen positiven Zusammenhang zwi-
schen dem Motiv, eine schwierige Lebenssituation zu überbrücken und der Überle-
benswahrscheinlichkeit der Unternehmen. Der Autor begründet dieses Ergebnis da-
mit, dass im Zuge des Transformationsprozesses die Entlassungen nicht entspre-
chend der Leistungsfähigkeit erfolgte und auch sehr fähige Mitarbeiter entlassen 
wurden, die dann mit einer hohen Leistungs- und Opferbereitschaft ein eigenes Un-
ternehmen gründeten. Zusammenfassend wird daher die folgende Hypothese abgelei-
tet:  
H4: Insbesondere in den frühen Jahren der Unternehmensentwicklung weisen Un-
ternehmen, deren Gründer aus Pull-Motiven heraus gegründet haben, höhere 
Wachstumschancen aus als Unternehmen, für deren Gründer Push-Motive im 
Vordergrund standen.  
3.2.4 Gründerteam 
Im Gegensatz zu traditionellen Gründungen, wird gegenwärtig die Mehrzahl der 
Technologieunternehmen nicht von Einzelpersonen gegründet, sondern durch ein 
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Team mehrerer Gründer. Je nach Untersuchung finden sich in der Literatur Anteile 
von Teamgründungen in Kohorten in Deutschland von 50 Prozent bis 80 Prozent (für 
einen Überblick siehe Mellewigt, 2001, 203ff).35 Daher genügt es im Folgenden 
nicht, allein die Person des Gründers mit ihren spezifischen Charakteristika zu be-
trachten, sondern das Team der Gründer in seiner Gesamtheit als Einflussfaktor des 
Unternehmenswachstums in die Untersuchungen einzubeziehen. Dabei soll ein 
Gründerteam als der Zusammenschluss von mindestens zwei natürlichen Personen 
verstanden werden, "[…] die partnerschaftlich ein Unternehmen gründen, grundle-
gende unternehmerische Entscheidungen treffen und sich auch die Risiken gemein-
schaftlich teilen, insbesondere das begrenzte und unbegrenzte Risiko, ihr Eigenkapi-
tal zu verlieren" (Lechler und Gemünden, 2003, 5). 
Folgt man der gängigen Argumentation, haben Teamgründungen gegenüber Einzel-
gründungen Vorteile, die in höheren Überlebens- bzw. Wachstumschancen münden. 
Diese lassen sich den folgenden drei Komplexen zuordnen (ebenda, 2003, 30): 
− Sozio-psychologische Vorteile: Die gemeinsame Arbeit im Team kann den 
Mitgliedern ein Gefühl der Unterstützung und Sicherheit vermitteln. Dies mündet 
beispielsweise darin, dass sich die Mitglieder eines Teams häufig als 
risikofreudiger erweisen als Einzelgründer. Sie sind folglich auch in sehr 
kritischen Situationen eher bereit Verantwortung zu tragen und Entscheidungen 
zu treffen als Einzelgründer (Szyperski, 1980, 310). Sozio-psychologische Vor-
teile ergeben sich auch, wenn durch die Gründung und die gemeinsame 
Übernahme von Risiko ein starker Zusammenhanlt zwischen den Gründern ent-
steht. Innerhalb dieser Gemeinschaft kann es gelingen, durch gegenseitiges 
Motivieren und Anspornen die mit der Selbstständigkeit verbundenen Probleme 
gemeinsam besser zu bewältigen als allein (Werner, 2000, 67).  
− Kapazitätsvorteile: Wird ein Unternehmen durch mehrere mitarbeitende 
Personen gegründet, stehen für seinen Aufbau mehr Arbeitskapazitäten zur 
Verfügung. Dadurch können Aufgaben entsprechend der persönlichen Fähig-
keiten verteilt und die individuellen Belastungen der Teammitglieder reduziert 
werden (Eisenhardt und Schoonhoven, 1990, 510). Dementsprechend sinkt die 
Gefahr der Überforderung einzelner Gründer, wie sie bei Einzelgründungen 
auftreten kann (Picot u.a., 1989, 99). Gleichzeitig ist für Teamgründungen 
                                                 
35  Deutschland bleibt mit diesen Werten jedoch hinsichtlich des Anteils der Teamgründungen sowie 
der Größe der Gründerteams hinter den Vergleichswerten in den USA zurück (Mellewigt, 2001, 
206). 
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aufgrund der von mehreren Personen eingebrachten Mittel eine höheres 
Startkapital wahrscheinlich (Lechler und Gemünden, 2003, 30f). 
− Fähigkeits- und Wissensvorteile: Analog zu den Arbeitskapazitäten, wird in 
Teamgründungen auch das Know-how mehrerer Personen gebündelt. Die Gründer 
können sich in ihrer Erfahrungs- und Humankapitalausstattung ergänzen und sind 
somit in der Lage, mögliche Qualifikationsdefizite einzelner Team-mitglieder 
auszugleichen. Zudem werden Entscheidungen im Team stärker dis-kutiert und 
reflektiert (Werner, 2000, 67). Die Fähigkeits- und Wissensvorteile kommen vor 
allem dann zum Tragen, wenn im Gründerteam eine Komplemen-tarität an 
Wissen und Erfahrungen vorliegt. Dies ist insbesondere bei inter-disziplinären 
Gründungen der Fall, wenn die Unternehmer aus unterschiedlichen 
Fachrichtungen kommen (zur Zusammensetzung von Teams siehe Nathusius, 
1994, 18ff). 
Der Nutzen einer Teamgründung setzt gemeinsame Ziele, klare Strukturen und eine 
funktionierende Rollenverteilung voraus. Dementsprechend ergeben sich die Prob-
lemfelder einer Teamgründung insbesondere aus der Persönlichkeit der Teammit-
glieder und ihren Präferenzstrukturen (Werner, 2000, 68). Wenn diese nicht mit de-
nen der Partner übereinstimmen, kann sich eine Gründung im Team auch als 
nachteilig erweisen. Diese Gefahr besteht hauptsächlich aufgrund der typischen "au-
tonomen Naturen" erfolgreicher Gründer (Szyperski und Nathusius, 1999, 39). Diese 
setzen sich vornehmlich für die von ihnen selbst gesteckten Ziele ein. Auf kooperati-
ver Basis festgelegte Ziele sowie der beschränkte Handlungsspielraum der einzelnen 
Teammitglieder bergen deshalb Konfliktpotenzial, was sich wiederum negativ auf 
die Entwicklungspotenziale der Unternehmen auswirken kann. Hinzu kommt, dass 
mit der Anzahl an Teammitgliedern auch die Transaktionskosten zur Koordination 
des Teams steigen. So wächst zum einen mit der Personenanzahl der Abstimmungs- 
und Koordinationsaufwand. Zum anderen können sich eine ineffiziente Kommunika-
tion sowie komplexe und lang andauernde Entscheidungsprozesse nachteilig auf den 
Unternehmenserfolg auswirken (vgl. Lechler und Gemünden, 2003, 35ff). 
Empirische Untersuchungen weisen tendenziell darauf hin, dass Teamgründungen er-
folgreicher sind als Einzelgründungen bzw., dass mit der Anzahl der Gründer auch 
die Wachstumswahrscheinlichkeit steigt. Dies gilt insbesondere für Technologieun-
ternehmen (für einen Überblick siehe Lechler und Gemünden, 2003, 32). Die Mehr-
zahl bisheriger Untersuchungen bezieht sich auf die Wachstumswahrscheinlichkeit 
von Teamgründungen in den ersten Jahren nach der Unternehmensgründung. Dem-
entsprechend wäre, analog zu den Gründermerkmalen auch, zu vermuten, dass auch 
die Vorteile der Teamgründung sich besonders in den ersten Lebensphasen, wenn die 
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Gründer noch die dominierenden Personen sind, auf das Wachstum der JTU positiv 
auswirken. Allerdings weisen auch einige Studien darauf hin, dass die positive Wir-
kung der Teamgründung erst in den Wachstumsphasen zur Geltung kommt. Eisen-
hardt und Schoonhoven (1990) beispielsweise stellen fest, dass der Einfluss des Top-
managements auf die Unternehmensentwicklung sogar im Laufe der Zeit zunimmt. 
Die großen Teams verfügten über bessere Voraussetzungen Ressourcen zu erlangen 
oder Kunden und Investoren zu gewinnen. Die Autoren erklären dieses Ergebnis da-
mit, dass die Investoren oder Geschäftspartner das Gefühl haben, dass Unternehmen 
mit großen Teams erfolgreicher sind als andere Gründungen. Dies wird letztlich zur 
selbsterfüllenden Prophezeiung, wodurch das positive Feedback über die Zeit sogar 
noch verstärkt wird. Dementsprechend wird die folgende Hypothese formuliert: 
H5: Unternehmen, die im Team gegründet wurden, weisen sowohl in den frühen als 
auch den späten Lebensphasen eine höhere Wachstumswahrscheinlichkeit auf 
als Einzelgründungen. 
3.3 Umfeldfaktoren  
In den folgenden Abschnitten werden Hypothesen bezüglich des Einflusses ausge-
wählter Umfeldbedingungen auf das Wachstum junger Technologieunternehmen ab-
geleitet. Bisherigen Studien zum Unternehmenswachstum folgend werden dabei die 
makroökonomischen Bedingungen, die Branchen- sowie Standortbedingungen disku-
tiert. 
3.3.1 Makroökonomische Bedingungen 
Die makroökonomischen, konjunkturellen Umfeldbedingungen geben den globalen 
Rahmen vor, innerhalb dessen sich junge Technologieunternehmen bewegen und an 
dem sie sich ausrichten. Dieser ist nur in Ausnahmefällen von den Unternehmen be-
einflussbar und gibt daher den Handlungsspielraum für die JTU vor (Fritsch, 1990, 
77). Sie bestimmen daher wesentlich die externen Wachstumsbedingungen junger 
Technologieunternehmen.  
Als ein wichtiger Indikator für die makroökonomischen Umfeldbedingungen gilt die 
gesamtwirtschaftliche Nachfrage (vgl. Niese, 2003, 115). Ihr Auf- und Abschwung 
lässt sich anhand der Schwankungen der Produktion im Produzierenden Gewerbe, 
der Entwicklung der Auftragseingänge in der Industrie und im Bauhauptgewerbe  
oder anhand der Veränderung der Preise ablesen. Dementsprechend nehmen bei-
spielsweise in Zeiten des Aufschwungs die Produktion und die Auftragseingänge zu. 
Die Lagerbestände der Anbieter werden reduziert und die Preise für Investitionsgüter 
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und Vorprodukte steigen. Mit dem Anstieg der Nachfrage geht letztendlich auch eine 
Verbesserung der allgemeinen Gewinnsituation einher. Die Zeiten des Abschwungs 
sind hingegen durch eine sinkende Nachfrage, eine abnehmende Produktion und ge-
ringere Auftragseingänge sowie durch steigende Lagerbestände gekennzeichnet. Die 
mit dem Abschwung verbundene schlechtere allgemeine Gewinnsituation wirkt sich 
insbesondere für kleine und junge Unternehmen negativ aus, da diese in der Regel 
über geringere finanzielle Polster verfügen, um Umsatzeinbrüche aufzufangen als 
große, etablierte Unternehmen (Niese, 2003, 116). 
Für Unternehmensgründungen gilt, dass diese unter vorteilhaften konjunkturellen 
Bedingungen mit einer hohen gesamtwirtschaftlichen Nachfrage gute Voraussetzun-
gen vorfinden, um schnell ihre branchenübliche Mindestoptimale Betriebsgröße zu 
erreichen und auf einem profitablen Kostenniveau produzieren zu können (vgl. Ab-
schnitt 3.4). Erfolgt die Gründung hingegen in einer Phase des Abschwungs, gestal-
ten sich die Bedingungen zum Erreichen der Mindestoptimalen Betriebsgröße 
schlechter. Zumindest kurzfristig sollten daher die Unternehmen, die in konjunkturell 
vorteilhaften Zeiten gegründet wurden, höhere Wachstumsraten verzeichnen. Von 
den guten Gründungsbedingungen ist jedoch nicht zwangsläufig auch auf langfristig 
höhere Wachstumsraten zu schließen, wenngleich das schnelle Erreichen der MOB 
nach der Gründung durchaus gute Voraussetzungen auch für ein zukünftiges Wachs-
tum bildet. Aber insbesondere bei Gründungen, die durch eine gute konjunkturelle 
Lage induziert wurden, besteht die Gefahr, dass sich ihre Geschäftskonzepte langfris-
tig nicht als tragbar erweisen (vgl. Niese, 2003, 116). Fehlt ihnen die Fähigkeit, sich 
bei einem konjunkturellen Abschwung an die veränderten Marktbedingungen anzu-
passen, stehen gerade diese Unternehmen geringen Wachstumschancen gegenüber 
(Smallborne u.a., 1993, 94).  
Die jungen Technologieunternehmen, die Gegenstand dieser Arbeit sind, wurden in-
nerhalb der 1990er Jahren in Ostdeutschland gegründet. In diesem Zeitraum verän-
derten sich die Gründungsbedingungen sowie die konjunkturellen Rahmenbedingun-
gen in den neuen Bundesländern erheblich. Den Beginn der 1990er Jahre bestimmte 
die politische Umbruchsituation und die wirtschaftliche Transformation der ostdeut-
schen Wirtschaft. Nach 40 Jahren Planwirtschaft trafen die Unternehmen auf eine 
große unbefriedigte Nachfrage. Daraus ergaben sich ein hohe Dynamik und eine 
große Offenheit der Marktverhältnisse, welche jungen Technologieunternehmen die 
Chance zum Bearbeiten bisher unbesetzter Nischen in verschiedenen Sektoren gaben 
und „First-Movern“ gute Bedingungen für ein schnelles Wachstum boten (vgl. Al-
mus, 2000, 17). Die Konjunktur gestaltete sich auch bis zum Jahr 1994 positiv. So 
stieg das Bruttoinlandsprodukt in den Jahren 1992 und 1994 in den neuen Ländern 
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um 8,8 Prozent bzw. 8,0 Prozent (ifo, 2000). In der Mitte der 1990er Jahre ver-
schlechterten sich allerdings in Ostdeutschland, auch im Vergleich zu Westdeutsch-
land, die wirtschaftlichen Bedingungen. Zusätzlich zur Sättigung der Nachfrageüber-
hänge, die es in den ersten Jahren der Transformation noch gab, setzte eine Rezes-
sion ein. Seit 1995 zeigten die jährlichen Wachstumsraten des Bruttoinlandsproduk-
tes einen kontinuierlichen Abstieg und erreichten 1997 mit 0,1 Prozent ihren 
Tiefstand und lagen damit zum ersten Mal auch unter dem Niveau der alten Bundes-
länder (ifo, 2000). Zu einem Aufschwung kam es erst wieder gegen Ende der 1990er 
Jahre mit dem Ende der rezessiven Phase. Mit der Verbesserung der makroökonomi-
schen Bedingungen stabilisierten sich auch die Wachstumsraten des Bruttoinlands-
produktes.  
Es ist zu vermuten ist, dass die jungen Technologieunternehmen, die zu Beginn der 
1990er in Ostdeutschland gegründet wurden, günstige Startbedingungen vorfanden, 
während Gründungen aus der Mitte der 1990er Jahre auf enger werdende Märkte tra-
fen. Dementsprechend sollten die kurz nach der Wiedervereinigung gegründeten JTU 
mit einer höheren Wahrscheinlichkeit zu den wachstumsstarken Unternehmen gehö-
ren als Unternehmen, die später gegründet wurden. 
Mehrere empirische Studien bestätigen, dass ostdeutsche Unternehmensgründungen 
der Jahrgänge 1990, 1991 und teilweise auch noch von 1992, verglichen mit den Un-
ternehmen späterer Geburtskohorten, ein signifikant höheres Beschäftigungswachs-
tum aufwiesen (Almus, 2000; Brixy, 1999; Woywode und Struck, 2004). Getrennte 
Analysen nach neuen und alten Bundesländern weisen außerdem auf die Besonder-
heiten Ostdeutschlands in diesem Zeitabschnitt hin. So gehören in den 1992er Jahr-
gängen der durch die DtA geförderten Unternehmen vor allem Ostdeutsche zu den 
wachstumsstarken Unternehmen, während bei den Gründungen des Jahres 1994 vor 
allem westdeutschen Unternehmen stark wuchsen (Heil, 1999). Zusammenfassend 
wird daher die folgende Hypothese formuliert:  
H6: JTU, die in den konjunkturstarken Jahren zu Beginn oder Ende der 1990er 
Jahre gegründet wurden, verfügen zumindest kurzfristig über höhere Wachs-
tumschancen als Unternehmensgründungen aus den Jahren des konjunkturel-
len Abstiegs in der Mitte der 1990er Jahre. 
3.3.2 Branchenbedingungen 
Die Branchenbedingungen spiegeln die Markt- und Wettbewerbsbedingungen wider, 
mit denen sich junge Technologieunternehmen unmittelbar auseinandersetzen müs-
sen. Die Verhältnisse innerhalb einer Branche werden maßgeblich von der Art und 
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dem Zusammenspiel der in ihr tätigen Akteure (Lieferanten, Kunden, Wettbewerber, 
Substitute und potenzielle Konkurrenten) beeinflusst (Porter, 1990, 35ff). Drei we-
sentliche Merkmale, welche einzelne Branchen charakterisieren und die industrie-
spezifischen Wachstumsmuster junger Unternehmen bestimmen, sind die Betriebs-
größenstruktur innerhalb der Branche, die in ihr herrschenden technologisch-wissen-
schaftlichen Rahmenbedingungen sowie die Phase des Lebenszyklus, in der sich die 
Branche gerade befindet. 
Die Betriebsgrößenstruktur spiegelt sich im Niveau der branchenüblichen Mindest-
optimalen Betriebsgröße wider. Deren Höhe bestimmt den Wachstumsdruck, der auf 
jenen Unternehmen lastet, die auf einen Markt neu eintreten, denn Unternehmens-
gründungen, die typischerweise mit einer suboptimalen Betriebsgröße starten, sind 
gezwungen, schnell diese branchenübliche MOB zu erreichen (vgl. Audretsch und 
Mahmood, 1994). Ein Unterschreiten der Mindestoptimalen Betriebsgröße ist mit er-
heblichen Kostennachteilen verbunden, aus denen sich unterdurchschnittliche Ge-
winne oder sogar Verluste ergeben können, welche das Unternehmen wiederum zum 
Ausscheiden aus dem Markt zwingen können. Dementsprechend steigt der Wachs-
tumsdruck für neu gegründete JTU mit der Höhe der branchenüblichen Mindestop-
timalen Betriebsgröße an und es ist zu vermuten, dass junge Technologieunterneh-
men, die sich in Branchen mit einer hohen MOB bewegen, auch höhere 
Wachstumsraten aufweisen als Unternehmen in Branchen mit geringer MOB. Dieser 
Zusammenhang wird von Audretsch (1995) auch empirisch bestätigt. Der Autor stellt 
eine positive Korrelation zwischen der Mindestoptimalen Betriebsgröße in einer 
Branche und der Wachstumsrate der Beschäftigten neu gegründeter Unternehmen 
fest. Allerdings zeigt sich der Wachstumseinfluss der MOB nur in den ersten Jahren 
nach der Gründung. Langfristig hingegen scheinen sich die Größennachteile nicht 
mehr signifikant auszuwirken (Audretsch, 1995, 84). 
Die technologisch-wissenschaftlichen Rahmenbedingungen einer Branche bestimmen 
die Innovationsfähigkeit der in ihr agierenden Unternehmen (vgl. Acs und 
Audretsch, 1992; Audretsch, 1995, 1997). Diese Rahmenbedingungen werden an-
hand des jeweils herrschenden technologischen Regimes - einem entrepreneurhaften 
oder einem routinierten Regime - beschrieben (grundlegend dazu Audretsch, 1995 
oder Nelson und Winter, 1982). Die Art des technologischen Regimes wird durch die 
Verteilung des innovationsrelevanten Wissens in der Branche bestimmt. Im routi-
nierten Regime basieren Innovationen überwiegend auf der Grundlage nicht transfe-
rierbaren Wissens, das im Wesentlichen auf Lernkurveneffekten basiert. Es steht ins-
besondere etablierten Unternehmen zur Verfügung, denn diese können das Wissen 
durch ihre Aktivitäten am Markt akkumulieren. Marktneulinge können es sich hinge-
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gen nicht im vergleichbaren Umfang aneignen, da diese relevanten Informationen 
„sticky“ sind, d.h. ihre Übertragung nur mit erheblichem Aufwand bzw. hohen Kos-
ten verbunden ist (vgl. Hippel, von, 1994). Im entrepreneurhaften Regime basieren 
Innovationen hingegen auf Informationen, die außerhalb der bestehenden Routinen 
gewonnen werden. Diese sind sowohl etablierten als auch neuen Unternehmen glei-
chermaßen zugänglich.  
Je nach Art des technologischen Regimes haben entweder etablierte oder neue Un-
ternehmen Innovationsvorteile. Im routinierten Regime dominieren etablierte Unter-
nehmen das Innovationsgeschehen, da diese über das innovationsrelevante, nicht 
transferierbare Branchenwissen verfügen. Im entrepreneurhaften Regime hingegen 
haben etablierte Unternehmen wegen des allgemeinen Zugangs zu innovationsrele-
vantem Wissen keine Innovationsvorteile. Sie stehen aufgrund asymmetrischer In-
formationsverteilung und Principal-Agent-Problemen zwischen Unternehmensfüh-
rung und Mitarbeitern sogar eher Innovationsnachteilen gegenüber (vgl. Audretsch, 
1995, 47-55). Diese ergeben sich daraus, dass im entrepreneurhaften Regime radikale 
Innovationen dominieren. Diese entstehen in der Regel außerhalb bestehender Routi-
nen. Etablierte (insbesondere große) Unternehmen, die typischerweise durch feste 
Routinen geprägt sind, bieten daher grundsätzlich schlechtere Voraussetzungen für 
die Innovationsentwicklung, als junge Unternehmen, die in der Regel durch weniger 
Routinen bestimmt werden. Radikale Innovationen werden daher in etablierten Un-
ternehmen auch eher abgelehnt bzw. die Unternehmensführung schätzt ihren Wert 
niedriger ein als die Mitarbeiter und entlohnt diese deshalb nicht entsprechend. In 
jungen (kleinen) Unternehmen bestehen hingegen aufgrund der engen Zusammenar-
beit aller am Innovationsprozess Beteiligten geringere Informationsasymmetrien. Sie 
bieten aus diesem Grund für die Entstehung und die Umsetzung radikaler Innovatio-
nen bessere Voraussetzungen als große Unternehmen. 
Da die Generierung von Innovationen die zentrale Strategie junger Technologieun-
ternehmen zur Gewinnung von Marktanteilen darstellt, bietet ihnen typischerweise 
ein entrepreneurhaftes Regime bessere Entwicklungschancen als ein routiniertes Re-
gime. Allerdings finden Neugründungen in Märkten mit einen routinierten Regime 
aufgrund der großen Bedeutung von Skalenerträgen, die bei einem Marktzutritt hohe 
Anfangsinvestitionen erforderlich machen, generell nur schwer Zutritt. Somit sollten 
JTU, die unter den Bedingungen eines entrepreneurhaftes Regimes tätig sind, bessere 
Wachstumschancen aufweisen als Unternehmen in Branchen, die durch ein routinier-
tes Regime gekennzeichnet sind. Die empirische Forschung zum Einfluss der techno-
logischen Regime auf die Wachstumschancen von jungen Unternehmen unterstützt 
diese These. Sie zeigt, dass Unternehmen, die in einem entrepreneurhaften Regime 
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starten, zwar geringere Überlebenschancen aufweisen als Unternehmen in einem rou-
tinierten Regime. Sie besitzen aber gleichzeitig auch höhere Wachstumschancen 
(Audretsch, 1995, 101).  
Der Branchen-Lebenszyklus beschreibt die zeitliche Entwicklung, die eine Industrie 
z.B. in Bezug auf Markteintritte, Marktaustritte, Wachstum und Innovationsaktivitä-
ten im Zeitverlauf von ihrer „Geburt“ bis zur „Reife“ vollzieht (vgl. Storey und 
Tether, 1998b, 949).36 Die Entstehungsphase einer Branche ist geprägt durch viele 
Marktzutritte und daraus resultierend einer Vielfalt von Produktversionen bzw. di-
versifizierten Technologien. Es herrscht noch Unsicherheit darüber, welche Produkte 
oder Technologien die größten Vorteile aufweisen oder welche Variante sich letzt-
endlich als Standard durchsetzt. Die Produktinnovationen dominieren in dieser Pha-
se, da es sich noch nicht lohnt, in die Verbesserung der Prozesse zu investieren. Die 
Ideen für neue Produkte entstehen überwiegend außerhalb des Marktes bzw. es ent-
stehen neue Märkte, denn das innovationsrelevante Wissen ist gleichermaßen für e-
tablierte Anbieter und potenzielle Marktneulinge zugänglich (entrepreneurhaftes Re-
gime). Mit der stärkeren Vertrautheit der Konsumenten mit dem Produkt, bildet sich 
jedoch langsam eine Art von Produkt- bzw. Technologiestandard heraus, das soge-
nanntedominante Design (vgl. Suarez und Utterback 1995; Utterback und Suarez, 
1993).37 Die Unternehmen, welche nicht in der Lage sind, diesen Standard effizient 
herzustellen, treten aus dem Markt aus (Shake out) (Klepper, 1996). Das Aufkom-
men eines dominanten Designs führt zu einer Konsolidierung des Marktes und einer 
Verringerung der Produktinnovationen. Gleichzeitig nehmen die Prozessinnovatio-
nen an Bedeutung zu. Das den Innovationen zugrunde liegende Wissen ist nur noch 
schwer transferierbar, denn es beruht in zunehmendem Maße auf Lerneffekten in der 
Produktion und steht damit potenziellen Neulingen nicht mehr zur Verfügung (routi-
niertes Regime).  
Anhand der aktuellen Phase des Branchenlebenszyklus lassen sich Rückschlüsse auf 
die Wachstumschancen junger Technologieunternehmen ziehen. Diese ergeben sich 
                                                 
36  Die Branchenentwicklung wird jedoch auch häufig anhand neuer Produkte oder neuer Technolo-
gien verfolgt. Zur Beschreibung der Industrieentwicklung dienen in diesen Fällen Produkt- oder 
Technologielebenszyklen (vgl. z.B. Klepper, 1996). 
37  Allerdings ist zu beachten, dass nicht alle Technologien oder Produkte ein dominantes Design 
aufweisen oder erreichen (Klepper, 1996, 563). Dies trifft vor allem auf Produkte zu, deren Nach-
frager sehr heterogen sind. Außerdem existiert eine Reihe von Beispielindustrien, in denen Pro-
zessinnovationen stattfanden bevor sich ein Standard etablierte bzw. in denen Produkt- und Pro-
zessinnovationen parallel durchgeführt werden (Klepper, 1996, 563).  
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analog zu dem in der jeweiligen Phase herrschenden technologischen Regime, denn 
die Phasen des Branchenlebenszyklus hängen unmittelbar mit den Regimes zusam-
men. Es kann ferner davon ausgegangen werden, dass sich nach der Etablierung ei-
nes dominanten Designs, wenn sich Prozessinnovationen lohnen, für die überleben-
den Unternehmen Möglichkeiten ergeben Skalenvorteile auszunutzen. Ab diesem 
Punkt lohnt es sich für die Unternehmen stärker zu wachsen, während zuvor die 
Wachstumsraten vermutlich geringer ausfallen. Aber auch die Branchenlebensphase, 
in der ein Unternehmen den Markt betritt, bestimmt die Wachstumschancen junger 
Unternehmen. So erweisen sich Unternehmen, die als erste einen Markt betreten, in 
der Regel als erfolgreicher als später auf den Markt eingetretene Unternehmen (vgl. 
Klepper, 2002). Den dargestellten theoretischen Zusammenhängen folgend lässt sich 
damit die folgende Hypothese formulieren: 
H7: Aufgrund der branchenspezifischen Unterschiede in der Betriebsgrößenstruk-
tur, in den Innovations- und den Wettbewerbsbedingungen weisen junge Tech-
nologieunternehmen, die in unterschiedlichen Branchen aktiv sind, auch unter-
schiedliche Wachstumschancen auf. 
3.3.3 Standortbedingungen 
Regionalökonomische Theorieansätze postulieren, dass die Wachstumschancen von 
Unternehmen durch die Bedingungen in der sie umgebenden Region, d.h. durch das 
unmittelbare lokale und regionale Umfeld von Unternehmen bestimmt werden. 38 Die 
Vorteil- bzw. Nachteilhaftigkeit eines Standortes wird in der Regel in Abhängigkeit 
von der Bevölkerungskonzentration bzw. der Konzentration von Unternehmen und 
den sich daraus ergebenden Agglomerationseffekten abgeleitet (Stahl, 1995).39 Diese 
unterteilt man in der Regel wiederum in Urbanisierungsvor- und nachteile, die aus 
der Konzentration wirtschaftlicher Aktivitäten im Allgemeinen resultieren und in Lo-
kalisierungsvor- und nachteile, die das Ergebnis der räumlichen Konzentration einer 
bestimmten Branche sind. Zu den Faktoren, welche die Vor- und Nachteile von Ag-
glomerationen bestimmen, zählen insbesondere die Faktor- sowie die Nachfragebe-
                                                 
38  Regionen werden dabei auf verschiedenen Aggregationsebenen, wie beispielsweise Kreisen, 
Raumordnungsregionen, Planungsregionen oder auch Bundesländern definiert.  
39  Empirische Ergebnisse weisen mehrheitlich auf einen negativen Zusammenhang zwischen dem 
Agglomerationsgrad und dem betrieblichem Wachstum von Unternehmen hin (z.B. Brixy, 1999; 
Keeble, 1994; Steil und Wolf, 1997). Unternehmen mit einem Standort in verdichteten oder länd-
lichen Kreisen weisen demnach besonders hohe Wachstumsraten im Vergleich zu den großen 
Verdichtungsräumen auf.  
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dingungen an einem Standort (vgl. Porter, 1998). Für die Realisierung von Innovati-
onen spielen zudem Spillovereffekte, die sich aufgrund vielfältiger Austausch- und 
Kommunikationsbeziehungen innerhalb von Agglomerationen ergeben können, eine 
wichtige Rolle. 
Die Verfügbarkeit bzw. die Preise der Inputfaktoren beeinflusst direkt die Kosten, 
die Gewinne und damit auch die Wachstumschancen von Unternehmen. Als wesent-
liche Inputfaktoren für junge Technologieunternehmen gelten qualifizierte Arbeits-
kräfte, eine ausgebaute Infrastruktur sowie Gewerbeflächen, aber auch die Finanzie-
rungsmöglichkeiten und hierbei insbesondere das Angebot an öffentlicher Förderung. 
Von einem hohen Konzentrationsgrad an Unternehmen ähnlicher Produktions- und 
Innovationsschwerpunkte an einem Standort kann auf ein vorteilhaftes Angebot der 
relevanten Inputfaktoren in der Region geschlossen werden (Nerlinger, 1998, 103). 
Allerdings ist mit zunehmender Agglomeration auch von höheren Preisen auszuge-
hen, denn mit dem Konzentrationsgrad steigt in der Regel auch der Konkurrenz- und 
Wettbewerbsdruck und damit die Knappheit der Inputfaktoren (vgl. Stahl, 1995). 
Diese höheren Preise können sich wiederum nachteilig auf den Erfolg von Unter-
nehmen auswirken. In Hinblick auf die Faktorbedingungen sollten folglich die 
Wachstumschancen von JTU mit steigendem Agglomerationsgrad an ihrem Standort 
zunehmen, bevor sie ab einem kritischen Wert wieder sinken. 
Der Agglomerationsgrad bestimmt auch die Nachfragebedingungen einer Region. 
Dicht besiedelte Gebiete besitzen im Vergleich zu ländliche Regionen ein höheres 
Nachfragepotenzial, von dem Wachstumsimpulse für die ansässigen Unternehmen 
ausgehen können. Inwiefern die Unternehmen allerdings von einer hohen bzw. 
wachsenden regionalen Nachfrage profitieren, hängt zu einem wesentlichen Teil von 
Parametern, wie beispielsweise ihrer Branchenzugehörigkeit oder ihrer Kunden- und 
Größenstruktur ab (Audretsch und Fritsch, 1994b). So ist davon auszugehen, dass der 
Einfluss der regionalen Nachfrage bei Dienstleistungsunternehmen aufgrund ihrer 
ausgeprägt regionalen Kundenstruktur sowie ihrer kleinbetrieblichen Größenstruktur 
stärker ausfällt als bei Unternehmen des Verarbeitenden Gewerbes (vgl. Licht u.a., 
1997). Für Technologieunternehmen gilt allerdings generell, dass sie seltener auf re-
gionale als vielmehr auf internationale Märkte ausgerichtet sind (vgl. Abschnitt 
3.4.3). Ihre Wachstumspotenziale sollten daher in geringerem Maße durch die regio-
nale Nachfrage bestimmt werden als bei Unternehmen in traditionellen Bereichen.  
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Mit der Konzentration von Unternehmen, Forschungseinrichtungen und Intermediä-
ren einer Branche oder verwandter Branchen in einer Region (in so genannten 
Clustern40) treten auch Agglomerationsvorteile auf, die sich aus der räumlichen Nähe 
der Akteure ergeben. Zum einen begünstigt diese aufgrund geringerer Transaktions-
kosten den Austausch zwischen den Akteuren (vgl. Nerlinger, 1998, 102). Zum ande-
ren bietet ein gemeinsamer Standort sprachliche und kulturelle Ähnlichkeiten, wel-
che die Kommunikation zwischen den Akteuren unterstützt und damit gute 
Voraussetzungen für den Spillover41 von Wissen schafft. Dieser Spillover ist vor al-
lem bei schlecht kodifizierbarem Wissen, das an persönliche Fähigkeiten und Infor-
mationen, an Verhaltensweisen, Routinen und Einstellungen gebunden ist, von Be-
deutung (vgl. Malmberg und Maskell, 1997, 31f). Ein Teil dieses (taciden) Wissens 
ist nur an bestimmten Standorten verfügbar. Dementsprechend finden Innovationsak-
tivitäten bestimmter Branchen oder auf einem bestimmten technologischen Gebiet 
häufig auch räumlich konzentriert statt (vgl. Fritsch, 2000; Porter, 1998). Dies deutet 
auf eine innovationsfördernde Wirkung der regionalen Konzentration hin, von der 
wiederum auf einen positiven Einfluss auf die Entwicklungschancen innovierender 
Technologieunternehmen geschlossen werden kann. Zusammenfassend lässt sich be-
züglich der regionalen Einflüsse auf das Wachstum junger Technologieunternehmen 
folgende Hypothese formulieren:  
H8: Aufgrund der regionalen Unterschiede bezüglich der Verfügbarkeit von Input-
faktoren, der regionalen Nachfrage oder Spillovereffekten weisen junge Tech-
nologieunternehmen in einzelnen Regionen unterschiedliche Wachstumswahr-
scheinlichkeiten auf.  
3.4 Strategische Faktoren  
Die folgenden Abschnitte beschäftigen sich mit dem dritten Komplex der Einfluss-
faktoren des Unternehmenswachstums, den strategischen Faktoren. Die Auswahl der 
zu analysierenden Strategiebereiche orientiert sich ebenfalls an bisherigen Studien 
zum Unternehmenswachstum. Zu ihr gehören strategische Entscheidungen mit Be-
zug auf das anzustrebende Wachstum des Unternehmens (Wachstumsintention), die 
Gewinnung und Sicherung von Wettbewerbsvorteilen gegenüber Konkurrenten 
                                                 
40  Zu Clustern siehe insbesondere Porter (1990, 1998), der den Begriff maßgeblich prägte.  
41  Unter Spill-overs werden hauptsächlich „[…] Externalitäten verstanden, bei denen Information 
technischen oder wissenschaftlichen Inhalts den Charakter eines öffentlichen Gutes hat“ (Harhoff, 
1995, 84). 
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(Wettbewerbsstrategien), die geographische Abgrenzung der zu bearbeitenden Märk-
te (Internationalisierung), die Bereitschaft zur strategischen Kooperation (Koopera-
tionsstrategie) und die Quellen der Kapitalbedarfsdeckung (Finanzierungsstrategie). 
3.4.1 Wachstumsintention 
Wie in den vorangegangenen Abschnitten dargestellt, können vorteilhafte Umfeldei-
genschaften und Unternehmenspotenziale die Wachstumschancen junger Technolo-
gieunternehmen erhöhen. Das tatsächliche Wachstum eines Unternehmens hängt al-
lerdings zu einem wesentlichen Teil davon ab, inwiefern die Gründer bereit sind, die 
gegebenen Chancen zu nutzen (Storey, 1994, 119). Dass ein Unternehmen fähig ist 
zu wachsen, bedeutet demnach nicht zwangsläufig, dass seine Gründer und Manager 
auch gewillt sind, das Unternehmen wachsen zu lassen. Dabei ist der Wille zum 
Wachstum jedoch nicht als die alleinige Voraussetzung für ein Unternehmenswachs-
tum zu verstehen. Vielmehr stellt das Fehlen einer Wachstumsintention eines der 
grundlegendsten Hemmnisse für ein Unternehmenswachstum dar (Hay, 1994). 
Hinter den Wachstumsintentionen von Unternehmensgründern stehen bestimmte 
Wachstumsmotive. Zu diesen zählen zum einen im sachlich-rationalen Bereich Mo-
tive, wie z.B. das Erlangen einer höheren Marktmacht oder die Stabilisierung des 
Unternehmens. Zum anderen ist im sozio-emotionalen Bereich beispielhaft die Mög-
lichkeit zur Steigerung der Identität und des Status der Unternehmer im gesellschaft-
lichen Umfeld zu nennen. Diese führen zur Befriedigung ihrer persönlichen Bedürf-
nisse hinsichtlich eines hohen Einkommens, eines ausgebildeten Prestiges oder einer 
interessanten Tätigkeit durch ein großes Unternehmen (ausführlicher dazu Bleicher, 
1999). Das Unternehmenswachstum stellt damit in der Regel kein eigenständiges 
Ziel im Zielsystem der Unternehmen dar. Es dient vielmehr als „Mittel zum Zweck“, 
um andere, übergeordnete Ziele zu verwirklichen und leitet sich folglich auch aus 
diesen Zielen ab. 
Für Penrose (1995) liegt der Drang nach Wachstum in der Natur der Unternehmen 
und ist insbesondere durch das Gewinnstreben der Entscheidungsträger bedingt. 
Dennoch zeigen etliche Untersuchungen, dass nur wenige Unternehmen, auch unter 
den jungen Technologieunternehmen, wirklich schnell wachsen wollen (vgl. Autio, 
1998; Kulicke u.a., 1993; Oakey, 1994 oder Werner, 2000). Sie streben mehrheitlich 
eher ein moderates oder geringes Wachstum an und treffen demzufolge auch bewusst 
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strategische Entscheidungen, die ein Wachstum behindern. Als ein Grund für diese 
Zurückhaltung wird die Überzeugung der Unternehmer angeführt, dass Wachstum 
mit einem hohen Risiko verbunden ist.42 Weitere Gründe sind z.B. der mit der Unter-
nehmensgröße wachsende Kommunikationsaufwand, die sinkende Überschaubarkeit 
der Strukturen und die abnehmende Flexibilität sowie die steigenden Gemeinkosten 
größerer Unternehmen (Baier und Pleschak, 1996, 39).  
Studien belegen, dass die Gründer junger Technologieunternehmen ihre Wachstums-
intentionen über die Zeit revidieren (vgl. Saemundsson, 2003b). Hintergrund dafür 
kann das Verfehlen geplanter Wachstumsziele oder das Durchlaufen bestimmter 
Problemsituationen sein. Das Unternehmenswachstum kann unter Umständen eine 
Möglichkeit darstellen, diese Probleme zu bewältigen. So haben große Unternehmen 
bewiesenermaßen einen besseren Zugang zum Kapitalmarkt bzw. können Kapital zu 
besseren Konditionen beschaffen als kleine Unternehmen (vgl. Lehmann und Neu-
berger, 2001; Harhoff und Körting, 1998). Das Auftreten von Finanzierungsengpäs-
sen kann dann zu einer offensiveren Wachstumshaltung der Gründer führen, wenn 
diese das Unternehmenswachstum als eine Möglichkeit betrachten, zukünftig Prob-
leme bei der Sicherung der Finanzierung zu reduzieren. Aber auch die Kapitalbe-
darfsdeckung durch die Aufnahme neuer Gesellschafter kann zu Veränderungen der 
Wachstumsziele führen. Hierzu belegt Saemundsson (2003b), dass Unternehmen, die 
neue Gesellschafter aufgenommen haben, eine höhere Wachstumsintention aufwei-
sen als Unternehmen, welche ihre Gesellschafterstruktur nicht verändert haben.  
Bezüglich des Einflusses der Wachstumshaltung der Gründer auf das tatsächliche 
Wachstum junger Technologieunternehmen weisen die empirischen Ergebnisse ten-
denziell auf einen positiven Zusammenhang hin (vgl. Saemundsson, 2003b; Sheikh, 
2000; Werner, 2000).43 Die meisten Arbeiten beschränken sich dabei allerdings auf 
die Wachstumsintention der Gründer zum Gründungszeitpunkt. Die Einstellung zum 
Wachstum zu späteren Zeitpunkten wird mehrheitlich nicht berücksichtigt. Wie aber 
in Abschnitt 3.2.1 dargestellt, steht in den frühen Lebensphasen noch für alle jungen 
Unternehmen das Erreichen der Mindestoptimalen Betriebsgröße im Vordergrund. 
Erst mit dem Erreichen dieser überlebensfähigen Größe ergibt sich für die Unter-
                                                 
42  Empirische Ergebnisse weisen jedoch eher auf einen positiven Zusammenhang zwischen Wachs-
tum und Überlebenswahrscheinlichkeit hin (vgl. Storey, 1994, 121). 
43  Nur wenige Studien stellen fest, dass sich erfolgreiche JTU nicht durch eine höhere Wachstumsin-
tention von nicht erfolgreichen Unternehmen unterscheiden (vgl. Rüggeberg, 1997, 167). 
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nehmensführung die Frage nach einem weiteren Wachstum. Die Wachstumshaltung 
der Gründer bzw. Manager der Unternehmer sollte deshalb erst in den späteren Le-
bensphasen, nach dem Erreichen der MOB, einen wesentlichen Einfluss auf das tat-
sächliche Wachstum der JTU haben. Zusammenfassend lässt sich daher die folgende 
Hypothese formulieren:  
H9: JTU, deren Gründer ein geringes Unternehmenswachstum anstreben, gehören 
insbesondere nach dem Erreichen einer überlebensfähigen Größe zu den 
wachstumsschwächeren Unternehmen.  
3.4.2 Wettbewerbsstrategien 
Die Wettbewerbsstrategien umfassen sämtliche Entscheidungen darüber, wie es ei-
nem Unternehmen gelingen soll, bessere Leistungen als seine Konkurrenten zu 
erbringen und damit strategische Wettbewerbsvorteile zu erzielen. Dabei gilt es, in 
Bezug auf mindestens ein Leistungsmerkmal eine Überlegenheit gegenüber dem 
Wettbewerb zu erreichen. Dieses Merkmal muss für den Kunden wahrnehmbar und 
wichtig und zudem schwer kopierbar sein (vgl. Simon, 1988, 464f).  
Wesentliche Basisarbeiten zu unternehmerischen Wettbewerbsstrategien stammen 
von Michael E. Porter (1980, 1985). Anhand der zwei Dimensionen strategischer 
Vorteil und strategisches Zielobjekt differenziert der Autor drei generische Strate-
gien, die alternativ zu Wettbewerbsvorteilen führen können: die Kostenführerschaft, 
die Differenzierungsstrategie sowie die Spezialisierung (vgl. Porter, 1999, 62f). Die 
folgende Tabelle macht die Zusammenhänge zwischen den einzelnen Wettbewerbs-
strategien nach Porter deutlich. 
Tabelle 3.1: Systematisierung der Wettbewerbsstrategien nach Porter (1999, 67) 
Strategischer Vorteil 
Strategisches Zielobjekt 
Singularität 
aus Sicht des Käufers 
 
Kostenvorsprung 
 
Branchenweit 
 
Differenzierung 
Umfassende  
Kostenführerschaft  
Beschränkung auf ein  
Segment  
Konzentration auf Schwerpunkte 
(fokussierte Differenzierung oder Kostenführerschaft) 
Mit der Kostenführerschaft zielt ein Unternehmen darauf ab, der kostengünstigste 
Wettbewerber einer Branche oder eines Marktes zu werden. Dabei senkt es seine 
Stückkosten (bei gleicher Qualität, gleichem Service etc.) unter Konkurrenzniveau, 
um mit der dadurch zu realisierenden Niedrigpreispolitik (Preisführerschaft) mehr 
Nachfrage auf sich ziehen zu können (Porter, 1999, 63ff). Voraussetzungen zur Rea-
lisierung der Kostenführerschaft sind insbesondere hohe Einstiegsinvestitionen, hohe 
relative Marktanteile sowie ein breites Sortiment, um Kostensenkungseffekte zu nut-
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zen (ausführlicher dazu Macharzina, 1999, 206). Die Strategie der Kostenführer-
schaft ist daher insbesondere dann geeignet, wenn der Wettbewerb weitgehend durch 
einheitliche Standards bestimmt wird. Da dies für junge Technologieunternehmen 
aufgrund der Neuheit ihrer Produkte in der Regel nicht der Fall ist, spielt die Strate-
gie der Kostenführerschaft für diese Unternehmensgruppe in den frühen Phasen ihrer 
Entwicklung eher eine untergeordnete Rolle (vgl. Gerybadze, 1990, 42; Kulicke u.a. 
1993, 39 oder Sheikh, 2001, 190). Nach der Etablierung auf dem Markt und dem 
Gewinn von Marktanteilen bietet sich allerdings auch für JTU die Möglichkeit, grö-
ßere Leistungsmengen abzusetzen und damit Kostendegressionen auszunutzen oder 
durch Prozessinnovationen Kosten zu reduzieren. JTU könnten folglich in den späte-
ren Lebensphasen durchaus auch als Kostenführer auftreten.  
Bei einer Differenzierungsstrategie sind nicht die Kosten der entscheidende Wettbe-
werbsparameter, sondern qualitative Leistungsmerkmale, wie z.B. angewandte Tech-
nologie, eingeführter Markenname, angebotener Service etc. Mit einer Differenzie-
rungsstrategie zielt ein Unternehmen darauf ab, in einer Branche oder auf einem 
speziellen Markt einmalige und unverwechselbare Leistungen anzubieten, denen die 
Kunden eine hohe Wertschätzung beimessen und für die sie daher bereit sind Preis-
prämien zu zahlen (Macharzina, 1999, 207). Voraussetzung dafür ist, dass die ange-
botenen Leistungsunterschiede seitens der Kunden sowohl wahrgenommen als auch 
nachgefragt werden. Für Marktneulinge bietet sich eine Differenzierungsstrategie 
insbesondere in jenen Märkten an, in denen große Anbieter Produktivitätsvorteile 
aufgrund hoher Skaleneffekte ausnutzen können. Dementsprechend verfolgen neu 
gegründete JTU in der Regel eine Differenzierungsstrategie, indem sie sich gezielt 
mit neuen oder verbesserten Produkten bzw. mit der Verbindung vorhandener Pro-
dukte mit neuartigen Serviceleistungen von etablierten Unternehmen abheben (Gery-
badze, 1990, 20). 
Sowohl die Kostenführerschaft als auch die Differenzierungsstrategie lassen sich mit 
der dritten generischen Strategie Porters, der Spezialisierungsstrategie, vereinbaren. 
Mit dieser Strategie zielt ein Unternehmen nicht auf die Bearbeitung einer gesamten 
Branche oder eines ganzen Marktes, sondern nur auf eine oder mehrere einzelne 
Marktnischen ab (vgl. Porter, 1999, 67). Diese sind kleine Marktsegmente, die nur 
einen bestimmten Teil des Leistungsprogramms, der Nachfrage oder des geographi-
schen Absatzgebietes umfassen. Sie sind typischerweise so eng, dass sie nur von ei-
nem einzigen oder sehr wenigen Anbietern bearbeitet werden. Entweder gelingt es 
dem Unternehmen dabei ein passgenaues Angebot für ein spezielles Kundenproblem 
anzubieten (fokussierte Differenzierung) oder es lassen sich aus der Bedienung des 
Marktsegments (z.B. aufgrund des Standortes) Kostenvorteile realisieren (fokussierte 
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Kostenführerschaft). Die meisten empirischen Untersuchungen bestätigen, dass junge 
Technologieunternehmen tatsächlich vornehmlich in Nischen tätig sind. Es werden 
dabei Anteile von Unternehmen mit einer Nischenstrategie von bis zu 61 Prozent 
ausgewiesen (vgl. Delapierre u.a., 1998, 998; Kulicke und Wupperfeld, 1996, 149; 
Pleschak u.a., 2000, 40). Die Nischenstrategie erscheint vor allem für Neugründun-
gen vorteilhaft, da diese so dem direkten Wettbewerbsdruck (großer) etablierter Un-
ternehmen entgehen und zudem ihre nur begrenzt zur Verfügung stehenden Unter-
nehmensressourcen konzentriert einsetzen können (Hahn und Gräb, 1989, 223). 
Allerdings steigt damit auch das Risiko, bei einem einsetzenden Nachfragerückgang 
oder einer Verschärfung des Wettbewerbs, durch die enge Nische zu stark einge-
grenzt zu sein (Hay, 1994, 295).  
Zur Erlangung von Wettbewerbsvorteilen von JTU spielt deren technologische 
Kompetenz eine wesentliche Rolle. Einige Autoren sprechen in diesem Zusammen-
hang auch von einer Strategie der Technologieführerschaft. Gemeint ist damit der 
„[…] Aufbau und die Verteidigung einer führenden Position bei der Entwicklung 
und Anwendung von Produkt- und Prozesstechnologien […]" (Pleschaku.a., 1997, 
38). Aus dieser Position heraus ergeben sich für die JTU Möglichkeiten zur Realisie-
rung einer Kostenführerschaft bzw. zur erfolgreichen Durchsetzung einer Differen-
zierungsstrategie. Notwendige Voraussetzungen dafür sind vor allem die Verfügbar-
keit qualifizierten Personals, die Etablierung entsprechender organisatorischer Be-
dingungen sowie das permanente Betreiben von Forschung und Entwicklung. Empi-
rische Studien bestätigen den hohen Stellenwert, den die Technologieführerschaft bei 
der strategischen Ausrichtung junger Technologieunternehmen tatsächlich einnimmt. 
In unterschiedlichen Stichproben weisen sie Anteile von JTU, die eine solche Strate-
gie verfolgen, von bis zu 49 Prozent aus (vgl. Kulicke u.a., 1993, 36 oder Kulicke 
und Wupperfeld, 1996, 149). 
Die empirischen Ergebnisse bezüglich der Wachstumswirkung einer Differenzie-
rungsstrategie bzw. einer Kostenführerschaft junger Unternehmen generell bzw. jun-
ger Technologieunternehmen im Speziellen sind ambivalent. Eine Reihe von Studien 
weist zwar darauf hin, dass schnell wachsende Neugründungen eher über Differen-
zierungsmerkmale bzw. über eine Technologieführerschaft und seltener über preis-
bezogene Faktoren konkurrieren (vgl. Storey, 1994, 148; Cordes u.a., 1999, 19). An-
dere Autoren wie Stuart und Abetti (1990) gelangen allerdings auch zu einem 
konträren Ergebnis und stellen fest, dass auch JTU eine Niedrigpreisstrategie erfolg-
reich realisieren können. 
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Bezüglich der Spezialisierungsstrategie empfiehlt die Managementliteratur zwar im 
Allgemeinen, dass kleine und junge Unternehmen nicht direkt mit etablierten größe-
ren Wettbewerbern konkurrieren sollten; empirische Untersuchungen stellen jedoch 
kaum einen Zusammenhang zwischen der Verfolgung einer Nischenstrategie und 
dem Unternehmenswachstum fest (vgl. McDougall u.a., 1992; Sandberg und Hofer, 
1987; Werner, 2000). Ausgewählte Studien präsentieren auch erfolgreiche Beispiele 
direkter Konfrontationen kleiner Firmen mit großen etablierten Unternehmen. Diese 
zeigen, dass junge Unternehmen sich nicht zwangsläufig in geschützten Marktni-
schen von großen Konkurrenten abschirmen müssen (vgl. Westhead und Cowling, 
1995, 123). Folglich lassen sich für die Nischenstrategie keine eindeutigen Aussagen 
bezüglich ihres Einflusses auf das Unternehmenswachstum treffen. Vielmehr schei-
nen sich die Wachstumschancen der Unternehmen aus den individuellen Wachs-
tumspotenzialen der bearbeiteten Marktsegmente zu ergeben. Eine Fokussierung er-
weist sich demnach als wachstumsfördernd oder zumindest als nicht wachstums-
hemmend, wenn die Entwicklung der bearbeiteten Segmente entsprechend expansiv 
verläuft. Bei begrenztem Marktvolumen bietet sich hingegen an, die Fokussierungs-
strategie aufzuweichen, um mit einer größeren Breite der Einsatzbereiche der Unter-
nehmensleistungen ihr Marktvolumen und damit auch das Wachstumspotenzial für 
die Unternehmen zu steigern. 
Auf die Frage, wann der Einfluss der Wettbewerbsstrategien auf das Unternehmens-
wachstum deutlich wird, scheint sich aus den bisherigen theoretischen und empiri-
schen Untersuchungen keine eindeutige Antwort ableiten zu lassen. Einerseits kann 
vermutet werden, dass die Auswirkungen der Wettbewerbsstrategie vor allem nach 
dem Eintritt in den Markt sichtbar werden, wenn die Unternehmen im konkurrieren-
den Umfeld agieren. Andererseits werden die Grundlagen der Wettbewerbsstrategie 
bereits in den frühen Lebensphasen gelegt. JTU, die beispielsweise eine Preisführer-
schaft anstreben, bauen vermutlich von Beginn an hohe Kapazitäten auf, um so 
schnell wie möglich hohe Leistungsmengen produzieren und Kostendegressionen 
ausnutzen zu können. Folglich würde die Wahl der Wettbewerbsstrategie bereits vor 
dem Markteintritt Auswirkungen auf das Unternehmenswachstum haben. Fasst man 
die theoretischen Argumentationen und empirischen Ergebnisse zu den Wettbe-
werbsstrategien zusammen, lässt sich die folgende Hypothese formulieren:  
H10: Die Realisierung einer Differenzierungsstrategie sowie einer Kostenführer-
schaft wirkt sich sowohl in den Lebensphasen vor als auch nach dem 
Markteintritt positiv auf die Wachstumschancen von JTU aus. Der Wachs-
tumsbeitrag der Nischenstrategie wird hingegen von den jeweiligen Marktpo-
tenzialen bestimmt. 
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3.4.3 Internationalisierung 
Eine Internationalisierungsstrategie, in deren Rahmen Unternehmen jenseits der 
Grenzen ihrer nationalen Märkte tätig werden, kann auf vielfältigen Wegen realisiert 
werden. Dazu zählen Import- oder Exportaktivitäten, die Lizenzvergabe an ausländi-
sche Partner genauso wie internationale Joint Ventures oder die Produktion im Aus-
land (ausführlicher Macharzina, 1999, 697-704). Jeder dieser Internationalisierungs-
schritte stellt an die Unternehmen spezielle Anforderungen. So stehen exportierende 
Unternehmen anderen Problemstellungen gegenüber, als Unternehmen, deren Töch-
ter sich im Ausland befinden. Eine umfassende Betrachtung aller Internationalisie-
rungsschritte kann in dieser Arbeit nicht bewältigt werden. Die folgenden Ausfüh-
rungen werden sich daher auf jene Entscheidung begrenzen, die für kleine bzw. neu 
gegründete Technologieunternehmen typischerweise den ersten Schritt auf internati-
onalen Märkten bedeutet bzw. durch den sie erste Auslandserfahrung gewinnen: den 
Export.  
Unter den Theorien zur internationalen Unternehmenstätigkeit dominieren die An-
sätze, welche theoretische Konzepte aus dem Bereich der Volkswirtschaft, wie bei-
spielsweise Monopol, Standort oder Transaktionskosten nutzen (für einen Überblick 
siehe Oviatt und McDougall, 1994). Zur Erklärung von Prozessen der Internationali-
sierung von Unternehmen fanden in jüngerer Zeit allerdings verstärkt zwei verhal-
tenstheoretische Ansätze Anwendung. Diese sollen auch in dieser Arbeit im Vorder-
grund stehen sollen. Der ältere der beiden Ansätze, die klassische Prozess-Theorie 
der Internationalisierung versteht diese als einen stufenweisen und langsamen Pro-
zess, der insbesondere durch die Ressourcenausstattung der Unternehmen bestimmt 
wird (vgl. Eriksson u.a., 1997 sowie Johanson und Vahlne, 1977, 1990). Im Vorder-
grund stehen dabei jene Ressourcen, die sind notwendig, um die Kosten und Unsi-
cherheiten der Exporttätigkeit, die aufgrund der Unterschiede in Kultur, Sprache, 
Marktstrukturen etc. entstehen, zu decken. Daher werden junge Unternehmen zu-
nächst nur auf inländischen Märkten tätig. Mit steigender Ressourcenausstattung und 
aufgrund des in der Regel engen Potenzials einheimischer Märkte steigt dann die 
Wahrscheinlichkeit, dass die Unternehmen auch auf internationalen Märkten aktiv 
werden. Dabei erhöht die Erschließung der ersten internationalen Märkte die Aus-
landserfahrung der Unternehmen, was diese wiederum zu einer weiteren Ausweitung 
ihrer internationalen Aktivitäten befähigt. Die Prozess-Theorie betrachtet die Interna-
tionalisierung demzufolge als einen Lernprozess, der zunächst ein Agieren auf natio-
nalen Märkten empfiehlt, um die Ressourcen für eine spätere Internationalisierung 
aufzubauen.  
 75
Es mehren sich allerdings die Hinweise darauf, dass die konventionelle Phasen-
Theorie für die Internationalisierung heutiger Neugründungen, insbesondere techno-
logieorientierte Gründungen, wenige Erklärungsansätze liefert. Die Zahl der Neu-
gründungen, die, anstatt durch eine Serie von Stufen der Internationalisierung zu ge-
hen, von Beginn an international angelegt sind, steigt (vgl. Bürgel u.a., 1998; Litvak, 
1990; McDougall und Oviatt, 1996; McDougall u.a., 1994). Insbesondere das Auf-
kommen spezialisierter globaler Marktnischen und die hohen FuE-Kosten machen 
eine frühe Internationalisierung für JTU notwendig (Preece u.a., 1999, 261). Dieser 
Trend wird zusätzlich durch die erhöhte Geschwindigkeit und Effizienz in Kommu-
nikation und Transport, die zunehmende Homogenisierung der Märkte, wachsende 
Möglichkeiten der internationalen Finanzierung und die zunehmende internationale 
Mobilität von Arbeitskräften begünstigt (vgl. Macharzina, 1999, 690f). Eine neuere 
Theorie der Internationalisierung ("New Venture Internationalization Theory"), die 
sich vor allem an Technologieunternehmen ausrichtet, rückt deshalb vom Stufenmo-
dell der Internationalisierung ab (vgl. Autio und Sapienza, 2000, 6). In ihrem Sinn 
wird die Internationalisierung zwar noch immer als ein Lernprozess verstanden, in 
dem Erfahrungswissen akkumuliert und Strukturen und Prozesse angepasst werden, 
um so die weitere Internationalisierung zu unterstützen. Im Gegensatz zur Prozess-
theorie weist sie jedoch auf kurze "windows of opportunities" hin und begründet da-
mit einen frühzeitigen Start auf ausländischen Märkten.  
Die Internationalisierung bietet langfristig für junge Unternehmen Vorteile, wie bei-
spielsweise die Verbesserung der Leistungs- und insbesondere Innovationsfähigkeit 
durch Lerneffekte im Ausland, die Stabilisierung der Umsätze über die Zeit sowie 
die Risikodiversifikation durch konjunkturell divergierende Entwicklungen in den 
bearbeiteten Märkten. Für JTU bietet eine Internationalisierung zudem die Möglich-
keiten ein schnelles Wachstum zu realisieren, um Rückflüsse für ihre hohen Auf-
wendungen für FuE sowie die Markteinführung zu sichern (Preece u.a., 1999, 261). 
Denn während das Wachstumspotenzial der einheimischen Märkte häufig schnell 
ausgeschöpft ist, steigen mit zunehmender Exportorientierung die Volumina der an-
visierten Märkte und damit auch die Wachstumschancen der Unternehmen.  
Kurzfristig muss der Wachstumseffekt der Internationalisierung, speziell für junge 
Unternehmen, jedoch nicht zwangsläufig positiv ausfallen, denn die hohen notwen-
digen Anfangsinvestitionen, die aufwendigen Diversifikationsanforderungen, die in-
terkulturellen und technischen Divergenzen, eine härtere Wettbewerbssituation sowie 
des time-lags bis zum Rückfluss der investierten Mittelkönnen die Gewinnsituation 
der jungen Unternehmen stark belasten. Der Zusammenhang zwischen der Internati-
 76
onalisierung und dem Unternehmenswachstum kann demzufolge kurzfristig auch ne-
gativ ausfallen (Bürgel u.a. 2000, 3).  
Zahlreiche empirische Studien bestätigen, dass technologieorientierte Unternehmen 
zu einem hohen Anteil auf ausländischen Märkten tätig sind (vgl. Autio und Sapien-
za, 2000; Bürgel u.a., 1998; Delapierre u.a., 1998; Werner, 2000). Zur Frage, ob 
schnell wachsende Technologieunternehmen eher in Exportmärkten tätig sind als 
langsam wachsende Unternehmen sind die empirischen Ergebnisse jedoch nicht ein-
deutig. Während Feeser und Willard (1990), Kulicke u.a. (1993) oder Wichert-Nick 
(1994) Hinweise auf einen positiven Zusammenhang zwischen den Exportaktivitäten 
und dem Wachstum finden, stellen z.B. McDougall und Oviatt (1996) fest, dass die 
Unternehmensperformance nur dann erhöht wird, wenn gleichzeitig die Strategien 
entsprechend anpasst werden. Auch Bürgel u.a. (2000) finden keinen systematischen 
Zusammenhang zwischen einer frühzeitigen Internationalisierung und dem Beschäf-
tigungswachstum. Studien, die sich auf überlebende Unternehmen beschränken, wei-
sen zudem den positiven Einfluss der Internationalisierung in der Regel zu hoch aus. 
Dies ist dadurch begründet, dass mit den internationalen Aktivitäten das Scheiterrisi-
ko der Unternehmen steigt und Unternehmen kurz vor dem Austreten aus dem Markt 
im Durchschnitt schrumpfen. Daher liegt die durchschnittliche Wachstumsrate der 
Stichproben überlebender Unternehmen über der einer vollständigen Kohorte (Bür-
gel u.a., 2000, 15). Entsprechend der bisherigen empirischen Erkenntnisse und der 
theoretischen Überlegungen lautet die Hypothese bezüglich des Einflusses der Ex-
porttätigkeit auf das Unternehmenswachstum:  
H11: Die Exporttätigkeit junger Technologieunternehmen  erweist sich langfristig als 
wachstumsfördernd. Kurzfristig ist die Richtung des Zusammenhangs zwischen 
der Exporttätigkeit und dem Unternehmenswachstum nicht eindeutig.  
3.4.4 Strategische Kooperationen  
Wie Håkansson und Snehota (1989) in ihrer schon oftmals zitierten Überschrift "No 
Business is an Island" feststellten, lassen sich Innovation, Produktion und Vermark-
tung in einer arbeitsteiligen Wirtschaft nicht mehr ausschließlich durch ein einzelnes 
Unternehmen realisieren, sondern nur in Zusammenarbeit mit und in Wechselwir-
kung zwischen unterschiedlichen Akteuren. Vor allem Innovationsprozesse sind im 
bedeutenden Maße durch Arbeitsteilung und Interaktion zwischen unterschiedlichen 
Institutionen, wie etwa Unternehmen, Universitäten und staatliche Forschungs- und 
Transfereinrichtungen geprägt. Infolge dessen haben Kooperationen von Unterneh-
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men, insbesondere von innovierenden Unternehmen, mit ihrer unternehmensexternen 
Umwelt zunehmend an Bedeutung gewonnen (vgl. z.B. Storper, 1996). 
Der Begriff Kooperation umschreibt die freiwillige Zusammenarbeit rechtlich und 
wirtschaftlich selbstständiger Unternehmen zum Zweck der Verbesserung ihrer Leis-
tungsfähigkeit (Diller, 1992, 568). Geht es dabei speziell um die Erlangung eines 
Wettbewerbsvorteils, dann spricht man von strategischen Unternehmenskooperatio-
nen (Sydow, 1992). Kooperationen können in verschiedenen Formen, wie beispiels-
weise Joint Venture, strategische Allianzen, FuE-Konsortien, Lizenztausch, Patent-
pools oder Auftragsforschung auftreten.  
Einen Erklärungsansatz für die Entstehung sowie die Vorteile von Kooperationen lie-
fert u.a. die Transaktionskostentheorie. Diese versteht Kooperationen als eine Misch-
form zwischen Markt und Hierarchie, d.h. Unternehmen, und erklärt sie als den Ver-
such Transaktionskosten einzusparen (Picot u.a., 2005, 68f). Allerdings führen meist 
nicht allein Kostenaspekte zur Bildung von Kooperationen. Es werden ferner strate-
gische Interessen und der Wunsch nach dem Zugang zu knappen materiellen, finan-
ziellen und personellen Ressourcen, wie sie von ressourcenbasierten Ansätzen betont 
werden, als Gründe für das Entstehen von Kooperationen angeführt (vgl. Freeman, 
1991, 512). So können sich JTU durch Kooperationen beispielsweise Wissen aneig-
nen, das extern in Innovationsprozessen generiert wird, aber meist nicht handelbar ist 
(vgl. Geroski, 1995b). Weitere Gründe für die Zusammenarbeit von Unternehmen 
mit spezialisierten Partnern sind die Realisierung von Synergien, die Reduktion von 
Risiken, die Sicherung von Größenvorteilen sowie die Ausnutzung von Zeitvorteilen.  
Da es jungen Technologieunternehmen im Rahmen von Kooperationen gelingen 
kann Synergiepotenziale zu erschließen, ihre eingeschränkte Ressourcensituation zu 
verbessern und das Risiko beim Markteintritt zu reduzieren, ist anzunehmen, dass 
sich ihnen die Frage, ob sie ihre Unternehmensziele durch eine Kooperationsstrategie 
erreicht wollen, bereits sehr früh stellt (vgl. Rüggeberg, 1997, 59). Empirische Stu-
dien, weisen auch darauf hin, dass jüngere Unternehmen eher kooperieren als ältere 
(Diez, 2001, 101f). so sollten in den ersten Lebensphasen kurz nach ihrer Gründung 
und insbesondere bei ihren Innovationsaktivitäten und der Markteinführung am meis-
ten von der Zusammenarbeit mit Unternehmensexternen profitieren können. Es ist 
daher zu vermuten, dass das Eingehen strategischer Kooperationen die Wachstums-
chancen der JTU am stärksten in den frühen Lebensphasen bestimmt.  
Für junge Technologieunternehmen bergen Kooperationen allerdings auch Risiken. 
So kann es zu einem nicht kontrollierbaren Know-how-Abfluss kommen, sofern im 
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Rahmen der kooperativen Zusammenarbeit Innovations- und Produktstrategien offen 
zu legen und bisherige Ergebnisse preiszugeben sind und den JTU die Erfahrungen 
und Ressourcen fehlen, die Eigentumsrechte aus den gemeinsamen Aktivitäten zu si-
chern (vgl. Smith u.a., 1991, 464). Da insbesondere im Rahmen von Innovationsvor-
haben sehr spezialisierte und neuartige Teilleistungen zu erbringen sind, deren Er-
stellungsaufwand sich ex-ante nicht exakt beurteilen lässt, können sich in der 
Beziehung zwischen den JTU und ihren Kooperationspartnern zudem diskretionäre 
Verhaltensspielräume bilden. Diese können in moral-hazard und hold-up-Problemen 
münden. Denn, auch wenn die bestehenden Abhängigkeiten beidseitig sind, befinden 
sich die JTU, die sich nur auf wenige bzw. ein Innovationsprojekt konzentrieren, in 
der Regel in einer unterlegenen Verhandlungsposition (Werner, 2000, 29).  
Empirische Untersuchungen weisen mehrheitlich auf einen positiven Zusammenhang 
zwischen Kooperationsaktivitäten (mit anderen Unternehmen oder mit Forschungs-
einrichtungen) und dem Erfolg bzw. dem Wachstum junger Technologieunterneh-
men hin (z.B. Kulicke u.a., 1993 oder Leineweber und Schätzl, 2003). Allerdings un-
terliegen solche Analysen des Einflusses von Kooperationen auf den Unterneh-
menserfolg methodischen Problemen. Zum einen sind die relevanten Variablen, wie 
beispielsweise die Kooperationsintensität, nur schwer messbar. Zum anderen besteht 
ein schwer einzuschätzendes time-lag zwischen der FuE-Kooperation und dem Um-
satzwachstum (vgl. Fritsch, 1996). Diese Einschränkungen sind bei der Interpretation 
der Ergebnisse zu berücksichtigen. Fasst man jedoch die empirischen und theoreti-
schen Ausführungen zum Einfluss strategischer Kooperationen auf das Unterneh-
menswachstum zusammen, lässt sich die folgende Hypothese formulieren: 
H12: JTU, die Kooperationen eingehen, profitieren insbesondere zu Beginn ihrer 
Entwicklung davon und weisen höhere Wachstumsraten auf, als Unternehmen, 
die nicht kooperieren. 
3.4.5 Unternehmensfinanzierung 
Die Deckung des Kapitalbedarfs junger Technologieunternehmen gilt als eine we-
sentliche Voraussetzung für ihr Wachstum und das Nichtvorhandensein ausreichen-
der finanzieller Mittel als eines ihrer kritischsten Wachstumshemmnisse (Storey und 
Tether, 1998a, 939). Der Begriff „Unternehmensfinanzierung“ umfasst allerdings 
nicht allein den Zufluss an Geldmitteln, sondern auch die gezielte Auswahl der zu 
nutzenden Finanzierungsformen. Unternehmensfinanzierung kann daher als die ziel-
gerichtete Deckung des Kapitalbedarfs eines Unternehmens verstanden werden 
(Schefczyk und Pankotsch, 2003, 223). 
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Finanzierungsformen werden in der Regel nach der Mittelherkunft (Außen- und In-
nenfinanzierung) und nach der Rechtsstellung der Kapitalgeber (Eigen- und Fremd-
finanzierung) unterschieden (ausführlicher Perridon und Steiner, 1999, 343ff). Eine 
Innenfinanzierung erweist sich in der Regel zur Finanzierung junger Technologieun-
ternehmen in ihren frühen Lebensphasen als ungeeignet, denn aufgrund ihrer gerin-
gen Umsätze besitzen die JTU typischerweise noch keine ausreichende Selbstfinan-
zierungskraft (Schefczyk und Pankotsch, 2003, 224). Auch die Aufnahme von 
Fremdkapital wird JTU erschwert. Gründe dafür sind ihre geringe Überlebenswahr-
scheinlichkeit (vgl. hierzu Abschnitt 2.2.2 zur Organisationsökologie), die hohen Un-
sicherheiten hinsichtlich ihrer Unternehmenspotenziale sowie die Informationsa-
symmetrien zwischen den Gründern und den Kapitalgebern (vgl. Stummer, 2002, 
43ff). Für die Deckung des Kapitalbedarfs junger Technologieunternehmen spielt 
daher die externe Eigenkapitalfinanzierung und dabei insbesondere die Beteiligungs-
finanzierung sowie die Aufnahme eigenkapitalstärkender Fördermittel eine wesent-
liche Rolle (ausführlich dazu Engel, 2004, 41ff). Diese beiden Finanzierungsarten 
sollen auch in den folgenden Abschnitten im Vordergrund stehen. 
Beteiligungskapital wird als Eigenkapital definiert, das „[…] außerhalb des organi-
sierten Kapitalmarktes von vorhandenen bzw. neu hinzutretenden Gesellschaftern in 
Unternehmen eingebracht wird“ (Engel, 2004, 29).44 Das Beteiligungskapital, das in 
junge rendite- und wachstumsträchtige Unternehmen (insbesondere JTU), fließt wird 
als Venture Capital bezeichnet. Bei einer Beteiligungsfinanzierung tragen die Kapi-
talgeber, anders als bei traditionellen Finanzierungsformen, das unternehmerische 
Risiko mit. Zudem sind Beteiligungsengagements, insbesondere VC-Finanzierungen, 
mit Kontroll-, Informations- und Mitspracherechten sowie mit einer Managementun-
terstützung durch den Investor verbunden.  
Durch den Zufluss von Beteiligungskapital kann sich das Wachstumspotenzial junger 
Unternehmen erhöhen, denn es gilt: je höher die Kapitalausstattung zum Gründungs-
zeitpunkt, umso schneller und stärker verläuft das Unternehmenswachstum (vgl. Brü-
derl u.a., 1998, 251; Roberts 1991, 264). Beteiligungskapital trägt dabei gleich zwei-
                                                 
44  Die folgenden Ausführungen beziehen sich auf die Finanzierung durch echtes Eigenkapital und 
damit auf direkte Beteiligungen. Eigenkapitalähnliche Mittel, wie beispielsweise stille Beteili-
gungen oder Genussscheine werden nicht betrachtet, da diese typischerweise nur begrenzt mit 
Kontroll-, Informations- und Mitspracherechten verbunden sind. Diesen wird im Folgenden je-
doch eine wesentliche Bedeutung in Bezug auf die Nutzung und Erhöhung der Wachstumspoten-
ziale von JTU zugesprochen. 
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fach zur Verbesserung der Kapitalausstattung bei. Zum einen fließen den Unterneh-
men mit dem Beteiligungskapital direkt Geldmittel zu. Zum anderen erleichtert es 
ihnen den Zugang zu Fremdkapital, indem es ihre Eigenkapitalbasis stärkt (Engel, 
2004, 147). Ferner kann die Beteiligung einer Beteiligungsgesellschaft, die auf die 
Bewertung und Auswahl von JTU spezialisiert ist, auch für weitere Kapitalgeber als 
ein Signal für die Qualität und vor allem für das Wachstumspotenzial der JTU ge-
wertet werden (Werner, 2000, 30). Risikokapital trägt somit auch auf indirektem 
Weg zur Verbesserung der Kapitalbasis bei.  
Bei Investments in JTU verbinden Beteiligungsgeber in der Regel die Bereitstellung 
finanzieller Ressourcen mit Unterstützungsleistungen, z.B. bei der Akquise zusätzli-
cher Kapitalquellen oder im Managementbereich zu Fragen des Marketing und Ver-
triebs, der Unternehmensführung oder zu Personalfragen (Gompers und Lerner, 
2001). Diese ist insbesondere für Gründer von JTU entscheidend, deren kaufmänni-
sche Qualifikation sowie unternehmerische Erfahrung in den Bereichen Marketing 
und Vertrieb, Strategie und Finanzierung häufig hinter ihrer technischen Qualifikati-
on zurückbleiben (vgl. Abschnitt 2.1). Es ist folglich zu erwarten, dass die JTU auch 
von diesen nicht finanziellen Unterstützungsleistungen profitieren und ihre Wachs-
tumspotenziale erhöhen bzw. besser ausschöpfen können (Engel, 2004, 148f).  
Die positiven Effekte der mit der VC-Finanzierung verbundenen Managementunter-
stützung können allerdings nur dann zum Tragen kommen, wenn die Unternehmer 
bereit sind, die Unterstützungsleistungen der Beteiligungsgeber anzunehmen. Letzte-
re hingegen müssen die Lernbereitschaft der Unternehmer richtig einschätzen, um 
ein optimales Unterstützungslevel anzubieten und damit den Unternehmenserfolg zu 
erhöhen (Barney u.a., 1996, 258). Eine zu starke Einflussnahme durch das beteiligte 
Unternehmen bzw. Zieldivergenzen oder Interessenskonflikte zwischen Beteili-
gungsgeber und Unternehmen können wiederum den Unternehmenserfolg und damit 
auch die Wachstumspotenziale negativ beeinflussen (vgl. Aldrich u.a., 1990). Ein ty-
pisches Beispiel dafür sind Differenzen bezüglich des geplanten Wachstums der JTU 
(vgl. Pleschak u.a, 2002a, 65).  
Die empirischen Untersuchungen zum Einfluss der Beteiligungsfinanzierung auf das 
Unternehmenswachstum kommen zu keinem eindeutigen Ergebnis. Während eine 
Reihe von Studien zu amerikanischen VC-finanzierten Unternehmen einen positiven 
Einfluss nachweist (z.B. Jain und Kini, 1995 oder Brave und Gompers, 1997) sind 
die Ergebnisse mit europäischen Daten uneinheitlich (vgl. Almus, 2000; Engel, 2004; 
Manigart und Hyfte, 1999). Den Ergebnissen zufolge scheint sich letztendlich weni-
ger die tatsächliche Aufnahme von Risikokapital positiv auf die Unternehmensent-
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wicklung auszuwirken, als dass die Nicht-Aufnahme und die daraus entstehenden fi-
nanziellen Begrenzungen das Wachstum limitieren (vgl. Storey, 1994, 146).  
Dieses Ergebnis weist auf ein grundsätzliches methodisches Problem hin, dem empi-
rische Untersuchungen zum Effekt einer Beteiligungskapitalfinanzierung gegenüber 
stehen (vgl. Engel 2004, 143f). Demnach unterscheiden sich JTU, deren Gründer be-
reit sind, zur Deckung ihres Kapitalbedarfs einen Teil der Kontrolle über ihr Unter-
nehmen abzugeben, systematisch von Unternehmen, deren Gründer diese Bereit-
schaft nicht zeigen. Diese Unterschiede betreffen allerdings nicht nur jene Merkmale, 
die einen Einfluss auf das Wachstum haben sondern auch solche, welche die Aus-
wahlwahrscheinlichkeit durch die Beteiligungsgeber beeinflussen. Um die kausale 
Wirkung einer Beteiligungsfinanzierung statistisch identifizieren zu können, muss 
diese daher von den Effekten getrennt werden, die aus der Zusammensetzung der 
Gruppe der beteiligungsfinanzierten Unternehmen resultieren. Andernfalls werden 
die Ergebnisse durch einen so genannten Selektionsbias verzerrt. Deskriptive Metho-
den, die sich einfacher Gruppenvergleiche bedienen und die in vielen bisherigen Stu-
dien Anwendung finden, werden diesen Anforderungen allerdings nur ungenügend 
gerecht. Ihre Ergebnisse sind vor diesem Hintergrund daher mit Vorsicht zu interpre-
tieren. In den letzten Jahren finden daher in immer mehr Studien ökonometrische 
Verfahren Anwendung, mit deren Hilfe es unter bestimmten Annahmen gelingt, die 
Auswirkungen eines solchen Selektionsbias zu minimieren (zu den sog. Matching-
Verfahren Heckman u.a., 1998).  
Die bisherigen theoretischen und empirischen Ergebnisse zusammenfassend, lässt 
sich die folgende Hypothese bezüglich des Einflusses der Beteiligungsfinanzierung 
auf das Unternehmenswachstum formulieren: 
H13: JTU, deren Gründer nicht bereit sind, Unternehmensanteile zur Unterneh-
mensfinanzierung abzugeben, weisen geringere Wachstumschancen auf als 
Unternehmen, deren Gründer diese Bereitschaft zeigen.  
Für die Deckung des Kapitalbedarfs junger Technologieunternehmen in Deutschland 
spielen Förderprogramme eine bedeutende Rolle. Dies gilt insbesondere für Ost-
deutschland, wo die öffentliche Hand vergleichsweise viele Fördermöglichkeiten ge-
schaffen hat, um den im Vergleich zu Westdeutschland geringen Industriebesatz zu 
vergrößern und FuE-Potenziale zu erhöhen (vgl. Rammer und Czarnitzki, 2003, 4). 
Als beispielhaft für die Förderung junger Technologieunternehmen in den neuen 
Bundesländern gelten dabei der Modellversuch TOU-NBL („Förderung technologie-
orientierter Unternehmensgründungen in den neuen Bundesländern“) sowie sein 
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Nachfolgeprogramm FUTOUR („Förderung und Unterstützung technologieorientier-
ter Unternehmensgründungen in den neuen Bundesländern und Berlin (Ost)). Beide 
Programme zielten auf die Stärkung der regionalen Innovationspotenziale und die 
Schaffung langfristig wettbewerbsfähiger Arbeitsplätze in Ostdeutschland ab (vgl. 
Pleschak u.a., 2002b).  
Im Rahmen des Modellversuchs TOU-NBL wurden in den Jahren von 1990 bis 1995 
348 technologieorientierte Unternehmensgründungen in den neuen Bundesländern 
unterstützt. Die Förderung erfolgte in drei Phasen entsprechend des idealtypischen 
Wachstumsverlaufs eines JTU. In den ersten beiden Phasen der Konzeptentwicklung 
und in der Entwicklungstätigkeit wurden nicht rückzahlbare Zuschüsse gewährt. In 
der Phase von Fertigungsaufbau und der Markteinführung konnten die Unternehmen 
anfänglich eine Bürgschaft für ein so genanntes TOU-Darlehen in Anspruch neh-
men, später dann eine stille Beteiligung. Die finanzielle Hilfe wurde durch Betreu-
ungs- und Beratungsleistungen ergänzt (zur Beschreibung des Programms siehe aus-
führlicher Pleschak und Werner, 1998, 14-24).  
Das Programm FUTOUR lief ab 1997 als Nachfolger des Modellsversuchs TOU-
NBL. Mit der Modifizierung der Richtlinien im Jahr 2000 wurde das Programm als 
FUTOUR 2000 bis zum Jahr 2003 fortgesetzt. Das Förderkonzept baute auf zwei 
Phasen auf: In der Konzeptionsphase erhielten die Gründer nicht rückzahlbare Zu-
schüsse. In der darauf folgenden FuE-Phase wurden die Unternehmen mit projektbe-
zogenen und nicht rückzahlbaren Zuschüssen und einer stillen Beteiligung der Tech-
nologiebeteiligungsgesellschaft der Deutschen Ausgleichsbank tbg gefördert. Die 
finanzielle Unterstützung wurde in den ersten Jahren durch nicht-finanzielle Leistun-
gen in Form betriebswirtschaftlicher und technischer Betreuung sowie durch Weiter-
bildungsmaßnahmen ergänzt (zur Beschreibung des Programms siehe Pleschak u.a., 
2000, 13-19).  
Die Vorteile der finanziellen Förderung für die Wachstumschancen junger Unter-
nehmen ergeben sich, analog zur Beteiligungsfinanzierung, insbesondere aus der 
Verbesserung des Kapitalstocks. Die Zuschüsse bzw. geförderten stillen Beteiligun-
gen entlasten die finanziellen Restriktionen junger Unternehmen bzw. senken ihre 
Finanzierungskosten (Baier und Pleschak, 1996, 141). Wenn eine Förderung nicht als 
Nachteilsausgleich dient, sondern Spitzenprojekte unterstützt, kann sie zudem als ein 
Qualitätssignal für andere Investoren interpretiert werden. Sie steigert somit die Att-
raktivität für private Kapitalgeber (Lerner, 1999, 291). Von der häufig mit der Finan-
zierung verbundenen nicht-finanziellen Unterstützung durch Beratung, Coaching und 
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Betreuung dürfte zusätzlich eine positive Wirkung auf die Unternehmensentwicklung 
ausgehen.  
Eine finanzielle Förderung junger Technologieunternehmen kann die Wachstums-
chancen junger Unternehmen allerdings auch nachteilig beeinflussen, sofern sie die-
se dazu verleitet, ihren Mix von Kapital und Arbeit dahingehend zu verändern, dass 
er zu einer sinkenden Produktivität führt. Die bei der Gewährung von Zuschüssen 
fehlenden Anreize zur Gewinnsteigerung bzw. zur Kostensenkung können zu techno-
logischen Ineffizienzen führen (Bergström, 2000, 183). Im schlimmsten Fall entwi-
ckeln die Unternehmen eine „Subventionsmentalität", die dazu führt, dass sie keine 
Leistungssteigerung oder Effizienzerhöhung anstreben, sondern vielmehr versuchen, 
ständig weitere Förderquellen zu erschließen (Baier und Pleschak, 1996, 141).  
Eine direkte positive Wirkung der Förderung auf die Wachstumschancen ist vor al-
lem zeitnah zur Auszahlung der Fördermittel und vorwiegend bezüglich des Beschäf-
tigtenwachstums zu erwarten, denn die beiden genannten Programme unterstützen 
die Förderempfänger hauptsächlich beim Unternehmensaufbau und bei der Beschäf-
tigung von Personal, insbesondere FuE-Personal. Das langfristige Beschäftigten- und 
insbesondere Umsatzwachstum hängt hingegen davon ab, inwieweit es den Unter-
nehmen gelingt, in den frühen Phasen, in denen sie gefördert werden, die Grundlagen 
für ein zukünftiges Wachstum zu schaffen. Das setzt voraus, dass die Unternehmen 
in der Lage sind, ihre FuE-Ergebnisse auch tatsächlich wirtschaftlich umzusetzen.  
Die Mehrzahl der empirischen Untersuchungen weist zwar für geförderte Gründun-
gen eine signifikant höhere Überlebenswahrscheinlichkeit nach, hinsichtlich des Be-
schäftigten- oder Umsatzwachstums sind die empirischen Ergebnisse jedoch ambiva-
lent.45 Eine Reihe von Untersuchungen stellt keinen Zusammenhang zwischen dem 
Unternehmenswachstum und der Inanspruchnahme von Förderprogrammen fest 
(Brüderl u.a., 1998; Bürgel u.a., 2000). Lerner (1999) hingegen weist in einer Analy-
se des US-amerikanischen Small Business Innovation Research Program (SBIR) 
nach, dass die geförderten Unternehmen langfristig substanziell größeres Wachstum 
sowohl hinsichtlich der Beschäftigtenzahlen als auch des Umsatzes zeigen als eine 
Kontrollgruppe. Auch Hinz (1998, 232) stellt fest, dass staatlich unterstützte ostdeut-
                                                 
45 Bei der Evaluation von Fördermaßnahmen treten die gleichen methodische Probleme auf, wie bei 
den Untersuchungen zur Wachstumswirkung von Beteiligungsfinanzierungen, die aus den ex-ante 
Unterschieden zwischen geförderten und nicht geförderten Unternehmen resultieren (Almus und 
Prantl, 2001, 51). 
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sche Gründungen stabiler und wachstumsstärker sind. Zu einem ähnlichen Ergebnis 
kommen auch Almus und Prantl (2001) für Unternehmen, die von der DtA Förder-
leistungen erhielten. Diese Zusammenhänge gelten allerdings im unterschiedlichen 
Maße für einzelne Unternehmensgruppen je nach Branchen, Regionen etc. Bezüglich 
des Einflusses der Programme TOU-NBL und FUTOUR auf das Unternehmens-
wachstum wird dem gemäß die folgende Hypothese formuliert: 
H14: Junge Technologieunternehmen, die eine Förderung im Rahmen der Program-
me TOU-NBL oder FUTOUR erhalten habe, weisen, vor allem in den frühen 
Lebensphasen  ein höheres Unternehmenswachstum auf als nicht geförderte 
Unternehmen. 
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4. Empirische Analysen der wirtschaftlichen und strategischen 
Entwicklung junger Technologieunternehmen in ihren frühen 
Lebensphasen 
Im vorangegangenen Kapitel wurden Hypothesen bezüglich des Einflusses ausge-
wählter Unternehmenspotenziale, Umfeldbedingungen und strategischer Entschei-
dungen auf das Wachstum junger Technologieunternehmen abgeleitet. Dem schließt 
sich nun die Hypothesenüberprüfung anhand empirischer Analysen an. Dabei wird in 
zwei Schritten vorgegangen: In einem ersten Schritt (Kapitel 4) wird zunächst ein 
umfassendes Bild des Wachstums junger Technologieunternehmen sowie ihrer inter-
nen Potenziale, der relevanten Umfeldbedingungen und strategischen Entscheidun-
gen im Laufe der Unternehmensentwicklung gezeichnet. Darauf aufbauend werden 
im zweiten Schritt mittels multivariater Analysen unter den Unternehmenspotenziale, 
Umfeldbedingungen und Strategien jene Faktoren ermittelt, die das Wachstum jun-
ger Technologieunternehmen im Laufe ihrer Entwicklung maßgeblich beeinflussen 
(Kapitel 5).  
Das Kapitel 4 beginnt mit einer Beschreibung des zugrunde gelegten Datensatzes 
(Abschnitt 4.1). Daran schließt sich die Darstellung von Strukturdaten an, die einen 
Überblick über die Umfeld- und Umfeldeigenschaften der befragten JTU liefern 
(Abschnitt 4.2). Danach folgt die Analyse der Entwicklungsverläufe wirtschaftlicher 
Kenndaten und ausgewählter Strategien der befragten Technologieunternehmen in 
ihren ersten beiden Lebensphasen (Abschnitt 4.3 und 4.4).  
4.1 Datensatz 
Die nachfolgenden Untersuchungen basieren auf Daten einer Erhebung, die das 
Fraunhofer-Institut für Systemtechnik und Innovationsforschung im Rahmen des 
Projekts zur „Förderung von Gründung und Wachstum junger FuE-intensiver Unter-
nehmen in Ostdeutschland“ für das Bundesministerium für Wirtschaft und Techno-
logie im Frühjahr 2001 durchführte.46 Dabei wurde 2 339 Fragebögen an ostdeutsche 
Unternehmen im Alter von bis zu 10 Jahren versandt. Da der Fokus des Projektes auf 
der Förderung junger Technologieunternehmen lag, wurden mehrheitlich Unterneh-
men befragt, die im Rahmen der Programme TOU-NBL, FUTOUR, BTU, der FuE-
                                                 
46  Zum Hintergrund und den Ergebnissen des Projektes vgl. Pleschak u.a. (2002b). 
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Sonderförderung für die Neuen Bundesländer sowie ProInno gefördert wurden. Zu-
sätzlich wurden Unternehmen angeschrieben, die in Technologie- und Gründerzent-
ren angesiedelt waren und für die nicht bekannt war, ob sie in den zurückliegenden 
Jahren eine öffentliche Unterstützung erhalten hatten. Das Ziel der damaligen Unter-
suchung bestand darin, spezifische Aussagen zum Wachstum und den wachstums-
strategischen Entscheidungen einzelner Unternehmensgruppen FuE-intensiver Un-
ternehmen zu treffen und Schlussfolgerungen für die Ausgestaltung einer künftigen 
Förderung sowie für das Management der Unternehmen zu ziehen. 
Für die Zielstellung der vorliegenden Arbeit sind nicht alle 544 der im Rahmen des 
oben beschriebenen Projektes ausgewerteten Fragebögen nutzbar. Die folgenden Un-
tersuchungen beruhen auf einer Datenbasis von 371 Beobachtungen, da zum einen in 
ihr nur Unternehmen in einem Alter von mehr als drei Jahren Berücksichtigung fin-
den, weil erst ab diesem Zeitpunkt zuverlässige Aussagen über die wirtschaftliche 
Entwicklung der Unternehmen getroffen werden können. Zum anderen richtet sich 
der Fokus der vorliegenden Arbeit ausschließlich auf junge Technologieunterneh-
men. Die Abgrenzung dieses Unternehmenstyps erfolgt anhand seiner Innovations-
orientierung. Indikator dafür ist die FuE-Intensität der Unternehmen, da Forschungs- 
und Entwicklungsaktivitäten einen Kernbereich der unternehmerischen Innovations-
tätigkeiten darstellen (vgl. Abschnitt 2.1). Der Grenzwert der FuE-Intensität wird in 
Anlehnung an die Definition der „technologieintensiven“ Güter der so genannten 
NIW-ISI-Liste für Deutschland (vgl. Grupp u. a., 2000) festgelegt. Demzufolge wei-
sen alle in die Untersuchungen eingegangenen Unternehmen für das Jahre 2000, dem 
letzten Jahr vor dem Befragungszeitpunkt, eine FuE-Intensität von mindestens 
8,5 Prozent auf47. Da die FuE-Intensität zum Befragungszeitpunkt entscheidend ist, 
werden auch JTU einbezogen, die nicht als innovative Unternehmen gegründet wur-
den, sondern erst zu einem späteren Zeitpunkt durch die Aufnahme von Entwick-
lungsarbeiten in größerem Umfang ihr Geschäft auf eine innovative Basis gestellt 
haben.  
Aussagen zur Repräsentativität des Samples für die Grundgesamtheit der jungen 
deutschen Technologieunternehmen lassen sich nur schwer treffen, da keine umfas-
senden Informationen über diese Unternehmensgruppe bezüglich Anzahl, räumlicher 
Verteilung, Branchenverteilung u.a. verfügbar sind. Es existiert keine Datenquelle, 
                                                 
47  Die FuE-Intensität wird dabei entweder als Verhältnis der FuE-Beschäftigten zur Anzahl der Ge-
samtbeschäftigten oder als Verhältnis des FuE-Aufwands zum Jahresumsatz gemessen. 
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welche einen kompletten Überblick über sämtliche technologieorientierten Unter-
nehmensgründungen oder JTU in Deutschland liefert. Daher wird der vorliegende 
Datensatz im Folgenden mit den Daten mehrerer Studien ostdeutscher und westdeut-
scher junger Technologieunternehmen verglichen.  
Bei der Interpretation der Ergebnisse ist zu berücksichtigen, dass die Untersuchungen 
Begrenzungen unterliegen, die sich aus drei Besonderheiten des genutzten Datensat-
zes ergeben.  
− Erstens handelt es sich bei nahezu allen befragten Unternehmen um JTU, die eine 
öffentliche Förderung erhielten. Diese lassen sich nicht ohne weiteres mit nicht 
geförderten Unternehmen vergleichen, was zum einen damit zu begründen ist, 
dass die Förderung durch den Zufluss an finanziellen Mitteln die Entwicklungs-
potenziale der geförderten Unternehmen beeinflusst.48 Zum anderen nehmen 
Fördergeber in der Regel eine gezielte Auswahl der zu unerstützenden Untern-
ehmen vor. Folglich kann sich eine Gruppe geförderte Unternehmen systematisch 
von nicht geförderten Unternehmen unterscheiden. Dies führt wiederum dazu, 
dass auch aufgrund des Auswahlprozesses der Kapitalgeber sich ex-post Ent-
wicklungsunterschiede zwischen gefördeten und nicht geförderten JTU ergeben 
können (vgl. Abschnitt 3.4.5). Eine Übertragung der im Folgenden gewonnenen 
Ergebnisse auf nicht geförderte JTU ist demzufolge nicht uneingeschränkt 
möglich. 
− Zweitens enthält der Datensatz aufgrund der Erhebung vergangenheitsbezogener 
Angaben nur solche Unternehmen, die über den gesamten Analysezeitraum 
existierten (sogenannte„Survivor-Unternehmen“). Da jene JTU, die zum 
Befragungszeitraum den Markt bereits verlassen hatten, nicht enthalten sind, 
weicht die Zusammensetzung des vorliegenden Datensatzes über den gesamten 
Betrachtungszeitraum systematisch von der Zusammensetzung der Grundgesamt-
heit der jungen ostdeutschen Technologieunternehmen ab. Dies kann zu einer 
Verzerrung der Ergebnisse führen („Survivor-Bias“). So sind erfolgreiche Unter-
nehmen im Datensatz überrepräsentiert, wodurch beispielsweise die durch-
schnittlichen Beschäftigtenzahlen des Samples durchaus höher ausgewiesen 
werden können als die tatsächlichen durchschnittlichen Beschäftigtenzahlen einer 
kompletten Kohorte junger Technologieunternehmen. Dies ist dadurch begründet, 
                                                 
48  Eine Reihe empirischer Untersuchungen bestätigt die höhere Überlebenswahrscheinlichkeit ge-
förderter Unternehmen. Bezüglich der Wachstumspotenziale sind die empirischen Ergebnisse al-
lerdings nicht eindeutig (vgl. Abschnitt 3.4.5). 
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dass Unternehmen, welche den Markt verlassen, kurz zuvor typischerweise ihre 
Beschäftigtenzahlen reduzieren (vgl. Niese, 2003).  
− Drittens umfasst die Datenbasis nur Unternehmen mit Sitz in Ostdeutschland. Die 
Erfolgs- bzw. Wachstumschancen von Unternehmen in beiden Teilen 
Deutschlands unterschieden sich in den 1990er Jahren jedoch deutlich, weshalb 
eine Übertragung der Untersuchungsergebnisse auf westdeutsche Unternehmen 
nicht ohne weiteres möglich ist. Die regionalen Unterschiede sind auf die 
verschiedenen ökonomischen Voraussetzungen in Ost- und Westdeutschland 
sowie die idiosynkratischen Entwicklungsprozesse seit der Wiedervereinigung 
zurückzuführen (Woywode und Struck, 2004, 97). So waren in den ersten Jahren 
nach der Wende die Erfolgsaussichten ostdeutscher Unternehmen vor allem 
aufgrund des enormen Nachholbedarfs der Bevölkerung und der massiven 
Infrastrukturinvestitionen der öffentlichen Hand ausgesprochen gut (Hinz, 1998, 
258). Folglich fanden Unternehmen häufiger Nischen vor, in denen sich hohe 
Wachstumsraten realisieren ließen (Almus, 2002, 99). Gleichzeitig wiesen 
ostdeutsche Unternehmen eine weitaus höhere Förderquote aus als Unternehmen 
in Westdeutschland (vgl. Rammer und Czarnitzki, 2003, 4). Ausdruck fanden die 
guten Bedingungen in Ostdeutschland auch in höheren Gründungsraten, 
insbesondere von technologieorientierten Unternehmen, direkt nach der Wieder-
vereinigung (vgl. Felder u.a., 1996, 1997). Ab der Mitte der 1990er Jahre ver-
schlechterten sich jedoch die wirtschaftlichen Bedingungen in Ostdeutschland, 
auch im Vergleich zu Westdeutschland, kontinuierlich. Für die Unternehmen 
machten sich die Strukturprobleme und die daraus resultierenden negativen 
Faktoren, die insbesondere auch die Entwicklung von JTU behindern, bemerkbar. 
Dazu zählen u. a. Schwierigkeiten bei der Erschließung neuer Märkte, Fach-
kräftemangel oder kaum verfügbares Eigenkapital und begrenzte Möglichkeiten 
der Fremdkapitalbeschaffung (vgl. Pleschak u.a. 2002, 13ff). 
Zur Charakterisierung des Datensatzes werden im Folgenden die Strukturdaten der 
befragten JTU dargestellt. Sie liefern einen Überblick über die ersten beiden Kom-
plexe der Einflussfaktoren des Wachstums der befragten JTU: ihre Umfeld- und Un-
ternehmenseigenschaften.  
4.2 Strukturdaten junger Technologieunternehmen  
Das durchschnittliche Unternehmensalter zum Befragungszeitpunkt beträgt 7,5 Jahre. 
Abbildung 4.1 stellt die Verteilung der Gründungsjahre der befragten Unternehmen 
dar. Die sehr gründungsstarken ostdeutschen Jahrgänge am Beginn der 1990er Jahre 
sind im vorliegenden Datensatz ebenfalls stark vertreten. Auch das Absinken der 
Gründungszahlen der technologieorientierten Wirtschaftszweige in der Mitte der 
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1990er nach dem Gründungsboom der ersten Vereinigungsjahre ist deutlich zu er-
kennen, ebenso der leichte Anstieg der Gründungszahlen gegen Ende der Dekade.49  
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Abbildung 4.1: Gründungsjahre der befragten Technologieunternehmen (n=371) 
Bei der Mehrzahl der befragten Unternehmen handelt es sich um Teamgründungen. 
Knapp 65 Prozent der Unternehmen entstanden im Team, während nur 35 Prozent 
der Befragten durch eine einzelne Person gegründet wurden.50 Diese Anteile entspre-
chen den Ergebnissen bisheriger Studien zum Gründerkreis junger Technologieun-
ternehmen (vgl. Abschnitt 3.2.4). 
Tabelle 4.1:  Technologiegebiete der befragten Technologieunternehmen (n=371) 
Technologiegebiete  Anzahl  Anteile in Prozent 
Maschinenbau, Gerätebau, Elektrotechnik 154 41,5 
Elektronik, Mikroelektronik, Optik 48 12,9 
Produktionstechnik, Verfahrenstechnik 40 10,8 
Chemische Technologien, Chemieingenieurwesen 29 7,8 
Software 27 7,3 
Umweltschutz, Umwelttechnik 23 6,2 
Biotechnologie 13 3,5 
Ingenieurdienstleistungen 9 2,4 
Informations-, Kommunik.-, Nachrichtentechnik 7 1,9 
Werkstoffe 7 1,9 
Energietechnik 4 1,1 
Transporttechnik/Transportwesen 2 0,5 
Metallurgie 1 0,3 
k. A. 7 1,9 
                                                 
49  Zur Entwicklung der Gründungszahlen technologieorientierter Unternehmen in Ostdeutschland 
sei auf die Daten des ZEW-Gründungspanels verwiesen (z.B. in Almus, 2002, 20).  
50  Auf der Grundlage der Datenbasis kann nicht nach „reinen“ Einzelgründungen (ohne Beteili-
gungspartner) und Einzelgründungen mit Beteiligungspartnern unterschieden werden. 
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Tabelle 4.1 gibt die Technologiegebiete wider, in denen die untersuchten JTU tätig 
sind. Am häufigsten sind Unternehmen aus den Bereichen Maschinen- bzw. Geräte-
bau sowie Elektrotechnik in der Stichprobe vertreten. An zweiter Stelle folgen Elekt-
ronik, Mikroelektronik und Optik. Die Unternehmen der Produktions- und Verfah-
renstechnik bilden den drittgrößten Anteil an der Stichprobe.  
Als ein wichtiger Faktor zur Charakterisierung der befragten Unternehmen gilt der 
Sektor, in denen sie tätig sind. Für die untersuchten JTU ergibt sich in diesem Zu-
sammenhang das folgende Bild: Die Unternehmen des verarbeitenden Gewerbes ü-
berwiegen mit 72 Prozent klar. Etwa ein Viertel bewegt sich im Dienstleistungssek-
tor (25 Prozent). Die Unternehmen der restlichen privaten Sektoren (z.B. Bau-
branche) sind nur selten vertreten (3 Prozent). Im Vergleich mit Kohorten junger 
Technologieunternehmen in den alten und neuen Bundesländern, die im Rahmen an-
derer Studien untersuchten wurden, weist der vorliegende Datensatz demnach einen 
deutlich geringeren Anteil an Dienstleistungsunternehmen aus. In diesen Vergleichs-
gruppen sind bis zu drei Viertel der befragten Unternehmen in technologieintensiven 
Dienstleistungssektoren tätig sind (dazu u.a. Lessat u.a., 1999, 27).  
Unternehmen mit einem Standort in den beiden Freistaaten Sachsen und Thüringen 
sind am häufigsten im Datensatz vertreten. JTU aus Mecklenburg-Vorpommern ma-
chen hingegen den geringsten Anteil an den befragten Unternehmen aus (vgl. Tabelle 
4.2). Damit entspricht die regionale Unternehmensverteilung des vorliegenden Da-
tensatzes in etwa der Verteilung ostdeutscher Kohorten junger Technologieunter-
nehmen. Dies wird im Vergleich des vorliegenden Datensatzes mit den Unterneh-
mensgründungen technologieintensiver Wirtschaftszweige, die im ZEW-Gründungs-
panel erfasst wurden, deutlich.51 Die in Tabelle 4.2 gegenüber gestellten Werte (je-
weils ohne Differenzierung nach Ost- und Westberlin) weisen für beide Datensätze 
ähnliche Muster in der räumlichen Verteilung der jeweils erfassten JTU auf.  
 
                                                 
51  Die Datenquelle des Panels ist die Datenbank der CREDITREFORM, die nahezu alle im Handels-
register eingetragenen Unternehmen umfasst. Die Unterscheidung der Unternehmen nach ihrem 
Technologiegrad erfolgt entsprechend ihrer Zugehörigkeit zu den technologieintensiven Wirt-
schaftszweigen. Eine ausführliche Beschreibung des ZEW-Gründungspanels befindet sich bei 
Almus u.a. (2002).  
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Tabelle 4.2: Standorte der befragten Technologieunternehmen nach Bundesländern, 
Vergleich mit dem ZEW-Gründungspanel 
 Vorliegender Datensatz 
(n=362) 
 ZEW-Grün-
dungspanel 
  
 
Anzahl 
Anteile in  
Prozent 
(m. Berlin) 
Anteile in  
Prozent  
(o. Berlin) 
 
Anteile in  
Prozent 
Berlin 57 15,8 - - 
Brandenburg 47 13,0 15,4 15,8 
Mecklenburg-Vorpommern 33 9,1 10,8 10,2 
Sachsen-Anhalt 49 13,5 34,8 35,0 
Sachsen  106 29,3 16,1 17,0 
Thüringen 70 19,3 23,0 22,0 
Quelle: Licht und Nerlinger (1998, 1011) und eigene Berechnungen 
Das Innovationsniveau der befragten Unternehmen wird sowohl über die Input- als 
auch über die Outputgrößen ihrer Innovationsaktivitäten gemessen. Die Inputgrößen 
FuE-Personalintensität (Anteil der FuE-Beschäftigten an der Gesamtbeschäftigten-
zahl) und FuE-Aufwandsintensität (Verhältnis des FuE-Aufwandes zum Jahresum-
satz) betragen durchschnittlich 44 Prozent bzw. 45 Prozent. Mit diesen Werten ent-
sprechen die betrachteten JTU dem Durchschnitt der kontinuierlich FuE-
betreibenden ostdeutschen Unternehmen (vgl. Tabelle 4.3). Die Vergleichsdaten 
kann eine durch die EuroNorm GmbH durchgeführte Untersuchung von Unterneh-
men des Dienstleistungssektors und des verarbeitenden Gewerbe in den neuen Bun-
desländern liefern.52 Gemessen an den Medianwerten der FuE-Intensitäten (40 Pro-
zent bzw. 20 Prozent), bewegen sich die FuE-Aktivitäten der jungen Technologie-
unternehmen im vorliegenden Sample in den gleichen Größenordnungen wie die 
Vergleichsgruppe (39 Prozent bzw. 22 Prozent). Diese wurden auf die Unternehmen 
mit 10 bis 19 Mitarbeitern begrenzt, da die FuE-Intensitäten von der Unternehmens-
größe determiniert werden und die JTU in der vorliegenden Untersuchung durch-
schnittlich 20 Mitarbeiter ausweisen. 
Als Maßzahl des Outputs des Innovationsprozesses dient der Anteil der Neu- und 
Weiterentwicklungen am Jahresumsatz. Zum Befragungszeitpunkt betrug dieser im 
Durchschnitt 51 Prozent (Median: 40 Prozent). Als Neu- und Weiterentwicklungen 
werden dabei sowohl völlig neue Leistungen (technische Neuheiten) als auch Be-
                                                 
52  Die EuroNorm GmbH führte diese Untersuchung im Auftrag des Bundesministeriums für Wirt-
schaft und Technologie im Jahr 2001 durch (vgl. Herrmann-Koitz u.a., 2002). Darin geben die 
Autoren einen umfassenden Überblick über die FuE-Potenziale in den Neuen Bundesländern. 
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triebsneuheiten definiert, wobei nicht relevant ist, ob ein anderes Unternehmen die 
Innovation bereits eingeführt hat. Zudem werden nicht allein die Umsatzanteile von 
Produktinnovationen sondern auch von Verfahrensinnovationen berücksichtigt.  
Tabelle 4.3:  FuE-Intensitäten der befragten Technologieunternehmen im Jahr 2000  
 Vorliegender Datensatz 
 arithm. Mittel Median 
kontinuierlich FuE-
betreibende Unternehmen 
(10 - 19 MA) 
arithm. Mittel 
FuE-Personalintensität  44,3 % (n=364) 40,0 % (n=364) 38,6 % 
FuE-Aufwandsintensität  45,0 % (n=297) 20,0 % (n=297) 21,5 % 
Quelle: Herrmann-Koitz, Konzack und Ständert, 2002, 49 und eigene Berechnungen 
Die Outputgrößen der Innovationsaktivitäten stehen mit den Inputgrößen in einem 
signifikanten Zusammenhang.53 Damit werden die Ergebnisse bisheriger empirischer 
Studien bestätigt. Auch diese zeigen: je höher die FuE-Personal- bzw. FuE–Auf-
wandsintensität im Jahr 2000 ist, umso höher ist auch der Anteil der Neu- und Wei-
terentwicklungen am Umsatz in diesem Jahr. Der Anteil der Neu- und Weiterent-
wicklungen kann daher im Folgenden nicht nur als Indikator für die Innovationsfä-
higkeit interpretiert werden, sondern lässt auch Rückschlüsse auf die FuE-Inten-
sitäten der Unternehmen zu. 
Tabelle 4.4:  Inanspruchnahme von Fördermaßnahmen durch die befragten Technolo-
gieunternehmen (Mehrfachnennung) 
Fördermaßnahme Anzahl Anteil in Prozent 
Allgemeine Gründungsförderung (n=365) 137 37,5 
Investitionsförderung (n=365) 230 63,0 
TOU-NBL (n=365) 54 14,8 
FUTOUR (n=365) 32 8,8 
BJTU/BTU (n=365) 18 4,9 
FuE-Sonderprogramme des Bundes (n=367) 228 62,1 
PROINNO (n=365) 107 29,3 
Sonstige FuE-Einzelprojektförderung (n=365) 120 32,9 
Sonstige FuE-Verbundprojektförderung (n=365) 115 31,5 
Keine der angeführten Förderung >50 T€ 
(n=369) 
 
5 
 
1,4 
                                                 
53  Der Pearsonsche Korrelationskoeffizient errechnet sich für die FuE-Personalintensität und den 
Anteil der Neu- und Weiterentwicklungen zu 0,42 mit einem Signifikanzniveau von 0,001. Für 
die FuE-Aufwandsintensität beträgt er 0,35 mit einem Signifikanzniveau von 0,001. 
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Für FuE-betreibende Unternehmensgründungen, insbesondere in Ostdeutschland, ist 
die Inanspruchnahme von Förderprogrammen für die Finanzierung der Gründungs- 
und der FuE-Tätigkeit typisch (vgl. Abschnitt 4.1). Aufgrund der Aufgabenstellung 
des Projektes, in dessen Rahmen der vorliegende Datensatz erhoben wurde, trifft dies 
mehrheitlich auch auf die hier untersuchten Unternehmen zu. Annähernd alle befrag-
ten JTU erhielten öffentliche finanzielle Unterstützung. Es überrascht eher, dass fünf 
Unternehmen angaben, keine Förderung von mehr als 50.000 Euro erhalten zu ha-
ben. Welche Art von Förderprogrammen die JTU nutzten, zeigt Tabelle 4.4 (S. 92). 
68 Prozent der befragten Unternehmen nutzen eine allgemeine Gründungsförderung 
und Investitionszuschüsse. Darunter beschränken sich aber nur 8 Prozent auf diese 
beiden Förderarten. Die Mehrzahl der befragten JTU nimmt zusätzlich dazu noch ei-
ne FuE-orientierte Förderung in Anspruch und kombiniert mehrere sich ergänzende 
Programme. Beteiligungsprogramme werden beispielsweise durch FuE-Zuschüsse 
ergänzt. So nehmen 23 der 43 Unternehmen (53 Prozent), die eine Beteiligungsförde-
rung durch die Programme FUTOUR oder BJTU/BTU erhalten, auch ein Programm 
mit FuE-Zuschüssen in Anspruch. Von den TOU-NBL-geförderten Unternehmen 
nutzen ebenfalls 83 Prozent noch weitere FuE-Förderungen. 
4.3 Wirtschaftliche Entwicklungsverläufe junger Technologieunternehmen 
In diesem Abschnitt wird die Entwicklung der wichtigsten wirtschaftlichen Daten der 
befragten Unternehmen in den ersten zehn Geschäftsjahren dargestellt und diskutiert. 
Dazu zählen die Anzahl ihrer Beschäftigten und ihr Jahresumsatz, ihre Produktivität 
und ihr Gewinn sowie das Innovationsniveau der Unternehmen.54 
4.3.1 Beschäftigtenentwicklung 
Abbildung 4.2 stellt die durchschnittliche Anzahl der (FuE-)Beschäftigten der be-
fragten Unternehmen in ihren ersten zehn Geschäftsjahren graphisch dar. Durch die 
Aggregation der Daten ergibt sich eine Verstetigung der Entwicklungsverläufe. Ein-
zelne Abschnitte wie Wachstums-, Rückgangs- oder Plateauphasen, wie sie in den 
                                                 
54  Die Durchschnittswerte der einzelnen Geschäftsjahre werden auf einer unterschiedlichen (abneh-
menden) Anzahl von Unternehmensdaten ermittelt. Beispielsweise beruhen die Durchschnittswer-
te des ersten Geschäftsjahrs auf Daten von Unternehmensgründungen der Jahre 1990 bis 1998. 
Die Werte des zehnten Geschäftsjahres hingegen werden nur auf der Basis der Unternehmen aus 
den Gründungsjahren von 1990 oder 1991 ermittelt. 
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individuellen Wachstumsverläufen der Unternehmen auftreten, sind anhand der er-
mittelten Durchschnittswerte nicht zu verfolgen. 
Die JTU verzeichnen ein kontinuierliches Beschäftigtenwachstum. Sie erhöhen ins-
besondere in den ersten zwei Geschäftsjahren die Gesamtzahl ihrer Mitarbeiter, 
wachsen aber auch in den nächsten Geschäftsjahren konstant weiter. Die durch-
schnittliche Zahl der Mitarbeiter in Forschung und Entwicklung steigt ebenfalls ste-
tig an. Allerdings erreichen diese, gemessen am Median, offenbar ab dem achten Ge-
schäftsjahr eine Niveau, ab dem keine wesentlichen Wachstumsraten mehr realisiert 
werden. 
Wenngleich sich die Unternehmen des vorliegenden Datensatzes nur unter Ein-
schränkungen mit anderen Unternehmenspopulationen messen lassen (vgl. Abschnitt 
4.1), soll im Folgenden doch eine vergleichende Einschätzung ihrer Startgröße sowie 
der Beschäftigtenentwicklung vorgenommen werden, um eventuelle Entwicklungs-
unterschiede sichtbar zu machen.  
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Abbildung 4.2:  Anzahl der Beschäftigten (in FuE) der jungen Technologieunternehmen in 
den ersten zehn Geschäftsjahren  
Gemessen an den in bisherigen Untersuchungen ermittelten Gründungsgrößen inno-
vativer Unternehmen sind die befragten JTU mit einer durchschnittlichen Grün-
dungsgröße von 6,8 Mitarbeitern groß. So starten beispielsweise ostdeutsche FU-
TOUR-geförderte Unternehmen mit durchschnittlich 2,8 Mitarbeitern bedeutend 
kleiner (Ossenkopf und Wolf, 2005). Auch für westdeutsche innovative Unterneh-
men werden mit 4,1 bzw. 4,0 Beschäftigten niedrigere Startgrößen ermittelt (vgl. Ku-
licke u.a., 1993, 150; Almus und Nerlinger, 1999, 150). Aber auch im Vergleich mit 
allgemeinen Gründungskohorten scheinen die befragten JTU eher zu den größeren 
Gründungen zu gehören. Untersuchungsergebnisse zu den Startgrößen von Unter-
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nehmen generell in den neuen und alten Bundesländern reichen von 3,6 Beschäftig-
ten (Heil, 1999, 14) bis zu 7,2 Mitarbeitern (Becker und Dietz, 2001, 262).  
Für einen Vergleich der Entwicklung der Mitarbeiterzahlen der vorliegenden Stich-
probe mit anderen FuE-intensiven Unternehmen bieten sich die Daten der im Mo-
dellversuch TOU-NBL-geförderten JTU an (zum TOU-Programm siehe Abschnitt 
3.4.5). Diese bilden eine Teilgruppe des vorliegenden Datensatzes (51 der befragten 
371 JTU erhielten eine TOU-Förderung). Außerdem beziehen sich die Daten beider 
Populationen auf ähnliche Untersuchungszeiträume. So wurden die TOU-geförderten 
Unternehmen zwischen 1990 und 1996 gegründet, während die Gründungsdaten der 
Unternehmen der vorliegenden Arbeit zwischen 1990 und 1998 liegen (vgl. Abbil-
dung 4.1). 
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Abbildung 4.3:  Entwicklung der Beschäftigtenzahlen der TOU-geförderten Unternehmen55 
und der ostdeutschen JTU der vorliegenden Befragung,  
Quelle: Werner (2000, 87) und eigene Berechnungen 
Abbildung 4.3 stellt die Entwicklung der Beschäftigtenzahlen beider Unternehmens-
gruppen gegenüber. Sie weist, sowohl für die JTU des vorliegenden Datensatzes als 
auch für die TOU-geförderten Unternehmen der Vergleichsgruppe im Durchschnitt 
einen positiven Entwicklungsverlauf der Mitarbeiterzahlen aus. Auffällig ist, dass für 
die TOU-geförderten Unternehmen arithmetische Mittel und Median weniger deut-
lich von einander abweichen als für die Unternehmen der aktuellen Befragung. Letz-
tere bilden also eine weniger homogene Gruppe als die TOU-geförderten JTU. 
                                                 
55  Aufgrund des geringen Alters zum Befragungszeitpunkt fehlen ab dem achten Geschäftsjahr wei-
tere Daten zur wirtschaftlichen Entwicklung der TOU-geförderten Unternehmen. Für das siebente 
Geschäftsjahr der TOU-geförderten Unternehmen liegen nur Plandaten vor (Werner, 2000, 87). 
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Wenngleich die befragten jungen Technologieunternehmen mit 6,8 Beschäftigten 
(Median: 4) eine geringere durchschnittliche Startgröße als die TOU-geförderten 
aufweisen, stimmen im sechsten Geschäftsjahr die durchschnittlichen Beschäftigten-
zahlen der TOU-geförderten und FuE-intensiven Unternehmen weitgehend überein 
(17,6 bzw. 18,0). Entsprechend des Medianwertes bewegen sich die Unternehmen 
der aktuellen Befragung dann in allen vergleichbaren Geschäftsjahren auf gleichem 
oder unterhalb des Beschäftigtenniveaus der TOU-Unternehmen. 
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Abbildung 4.4: Größenverteilung der jungen Technologieunternehmen im ersten und 
zehnten Geschäftsjahr (n=157, n=111)  
Ausgehend von der starken Abweichung des arithmetischen Mittels vom Median der 
Beschäftigten bei den jungen Technologieunternehmen des vorliegenden Datensatzes 
ergibt sich die Frage nach der Verteilung der Beschäftigtenzahlen innerhalb der ein-
zelnen Geschäftsjahre. Dazu werden die Unternehmen Beschäftigtenklassen zuge-
ordnet und der Anteil der jeweiligen Klasse an der Gesamtunternehmenszahl ermit-
telt. Abbildung 4.4 gibt die Ergebnisse dieser Verteilungsanalyse für das erste und 
zehnte Geschäftsjahr wieder. Sie zeigt für beide Jahre keine Normalverteilung, son-
dern die in der Literatur häufig aufgeführte, typische linkssteile Verteilung. Diese 
deutet darauf hin, dass nur wenige Unternehmen wirklich hohe Beschäftigtenzahlen 
erreichen. Diese heben jedoch den arithmetischen Mittelwert nach oben. So beträgt 
die mittlere Beschäftigtenzahl im ersten Geschäftsjahr 6,8 Mitarbeitern, während der 
Median bei nur 4 Mitarbeitern liegt. Insgesamt werden die Ergebnisse anderer Stu-
dien bestätigt, die auf ein im Durchschnitt moderates Wachstum der JTU hinweisen 
(vgl. Storey und Tether, 1998a, 936ff). Auch die im Rahmen dieser Studien unter-
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suchten Unternehmen starten mehrheitlich mit einer geringen Beschäftigtenzahl und 
bleiben auch klein.  
Da Abbildung 4.2 keine eindeutige Aussage zur Entwicklung der Wachstumsraten 
über die ersten zehn Geschäftsjahre der JTU zulässt, werden die durchschnittlichen 
jährlichen Wachstumsraten der befragten Unternehmen deshalb noch einmal geson-
dert ermittelt. Ihre Entwicklung ist in der folgenden Abbildung dargestellt.  
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Abbildung 4.5: Jährliche Wachstumsraten der Beschäftigten der jungen Technologieunter-
nehmen in den ersten zehn Geschäftsjahren 
Die mittlere Wachstumsrate der Beschäftigten bit lässt sich für jedes Geschäftsjahr 
als (Bit/Bit-1) mit Bit als Anzahl der Beschäftigten des Unternehmens i im Geschäfts-
jahr t ermitteln. Es zeigt sich, dass die Wachstumsraten mit zunehmendem Alter ab-
nehmen. So weist die Wachstumsrate von Geschäftsjahr eins zu Geschäftsjahr zwei 
noch einen Wert von 1,68 aus, d.h. die Unternehmen steigern in diesem Zeitraum ih-
re Beschäftigtenzahlen um 68 Prozent. Die jährliche Wachstumsrate sowohl vom 
achten zum neunten Geschäftsjahr als auch vom neunten zum zehnten Jahr beträgt 
durchschnittlich nur noch 1,08 und hat offensichtlich ein relativ stabiles Niveau er-
reicht. Die Unternehmen wachsen also kontinuierlich weiter, auch wenn sie in den 
späteren Geschäftsjahren keine hohen Wachstumsraten mehr verzeichnen.  
4.3.2 Umsatzentwicklung 
Der durchschnittliche Jahresumsatz der befragten JTU erhöht sich bis zum zehnten 
Geschäftsjahr kontinuierlich (vgl. Abbildung 4.6). Arithmetisches Mittel und Median 
des Jahresumsatzes weichen, analog zu den Beschäftigtenzahlen, deutlich von einan-
der ab, was wiederum die Heterogenität des vorliegenden Datensatze unterstreicht. 
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Abbildung 4.6:  Jahresumsatz der jungen Technologieunternehmen in den ersten zehn Ge-
schäftsjahren  
Ein Vergleich der Umsatzentwicklungen der befragten jungen JTU mit der Ver-
gleichsgruppe der TOU-geförderten Unternehmen zeigt ein etwas anderes Muster auf 
als der Vergleich der Beschäftigungsentwicklungen (vgl. Abbildung 4.7). So starten 
die JTU der aktuellen Untersuchung mit einem durchschnittlichen Jahresumsatz von 
290.000 Euro knapp über dem der TOU-geförderten Unternehmen und erreichen 
auch im sechsten Geschäftsjahr im arithmetischen Mittel mit 1,4 Mio. Euro einen 
höheren durchschnittlichen Umsatz als die Vergleichsgruppe. Die JTU der vorlie-
genden Befragung starten also bereits auf einem höheren Umsatzniveau und halten 
im arithmetischen Mittel dieses höhere Niveau. Im Median bewegen sich jedoch 
auch die Umsatzzahlen der Technologieunternehmen der aktuellen Untersuchung in 
allen zehn Geschäftsjahren unter den Werten der TOU-geförderten Unternehmen. 
 
1,901,80
1,65
1,55
1,40
1,15
0,85
0,75
0,30
0,60
1,35
1,20
1,05
0,95
0,15 0,25
0,40
0,50
0,850,60
1,50
1,25
0,80
0,70
0,55
0,40
0,27
1,20
1,05
0,55
0,40
0,330,24
0,14
0,0
0,5
1,0
1,5
2,0
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Geschäftsjahre
D
ur
ch
sc
hn
itt
lic
he
r J
ah
re
su
m
sa
tz
 
in
 M
io
. E
ur
o
aktuelle Befragung (Mittelw ert)
aktuelle Befragung (Median)
TOU-NBL geförderte Unternehmen (Mittelw ert)
TOU-NBL geförderte Unternehmen (Median)
 
Abbildung 4.7:  Entwicklung der Umsatzzahl der TOU-geförderten Unternehmen und der 
jungen Technologieunternehmen der vorliegenden Befragung,  
Quelle: Werner (2000, 97) und eigene Berechnungen 
In der Umsatzverteilung der befragten JTU im ersten und zehnten Geschäftsjahr wird 
ebenfalls eine linkssteile Verteilung deutlich (vgl. Abbildung 4.8). Im ersten Ge-
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schäftsjahr ist klar zu erkennen, dass der größte Anteil der Unternehmen nur geringe 
Umsätze erwirtschaftet. So erzielen 71 Prozent der befragten Unternehmen weniger 
als 300.000 Euro Umsatz. Das arithmetische Mittel von 290.000 Euro fällt jedoch 
aufgrund weniger umsatzstarker Unternehmen deutlich höher aus als der Median von 
153.000 Euro.  
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Abbildung 4.8: Umsatzverteilung der Unternehmen im ersten und zehnten Geschäftsjahr 
(n=136; n=112) 
Die linkssteile Größenverteilung der Umsätze im zehnten Geschäftsjahr fällt nicht 
mehr ganz so deutlich aus wie für das erste Geschäftsjahr. Die Hälfte der JTU erwirt-
schaftet im zehnten Jahr einen Umsatz von 1.380.000Euro oder weniger. Das arith-
metische Mittel von 1.942.000 Euro wird offensichtlich durch die 12 Prozent der Un-
ternehmen angehoben, welche Umsätze von mehr als 3.000.000 Euro erzielen. 
4.3.3 Entwicklung von Produktivität und Gewinn 
Aus dem Verhältnis von Jahresumsatz zur Anzahl der Beschäftigten ergibt sich die 
Umsatzproduktivität der Unternehmen. Wie Abbildung 4.9 zeigt, steigt auch diese in 
den ersten zwei Geschäftsjahren besonders stark an. Außerdem scheint sie im sechs-
ten Geschäftsjahr ein Niveau erreicht zu haben, ab dem nur noch geringe Wachs-
tumsraten verzeichnet werden. Arithmetisches Mittel und Median weichen von ein-
ander ab, allerdings im geringeren Maße als die Beschäftigten- und Umsatzzahlen. 
Auf eine Analyse der Produktivitätsverteilung in den einzelnen Geschäftsjahren wird 
deshalb verzichtet. 
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Abbildung 4.9:  Umsatzproduktivität der jungen Technologieunternehmen in den ersten 
zehn Geschäftsjahren 
Das Produktivitätsniveau, welches sich ab dem sechsten Geschäftsjahr einstellt, 
deckt sich mit den Produktivitätswerten der kontinuierlich FuE-betreibenden Unter-
nehmen in den neuen Bundesländern mit 10 bis 19 Mitarbeitern. Diese betragen im 
Durchschnitt 81.000 Euro (Herrmann-Koitz u.a., 2002, 49). Da die Produktivität der 
ostdeutschen Unternehmen über alle Größenklassen im Allgemeinen deutlich hinter 
der Umsatzproduktivität der westdeutschen Unternehmen zurückliegt, ist dies auch 
für die JTU der aktuellen Befragung zu vermuten. So lag die Produktivität der ost-
deutschen Unternehmen im Jahr 2001, dem Jahr der Befragung, bei nur 62 Prozent 
ihrer westdeutschen Pendants (Schäfer und Wahse, 2002, 5).  
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Abbildung 4.10: Gewinnsituation der jungen Technologieunternehmen in den ersten zehn 
Geschäftsjahren 
Die Gewinnsituation der befragten JTU verbessert sich stetig (vgl. Abbildung 4.10). 
Demnach beträgt der Anteil der Unternehmen, die im ersten Geschäftsjahr Gewinne 
erzielen, nur 28 Prozent. Im fünften Jahr erwirtschaftet allerdings bereits fast die 
Hälfte und im zehnten Geschäftsjahr erzielen 78 Prozent der befragten Unternehmen 
Gewinne. Der Anteil der JTU mit Verlusten nimmt dementsprechend ab.  
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4.3.4 Entwicklung des Innovationsniveaus 
Gegenstand der vorliegenden Untersuchung sind innovative Unternehmen, für die 
FuE-Arbeiten einen Schwerpunkt ihrer Unternehmensaktivitäten darstellen. Wie die 
vorliegenden Untersuchungen zeigen, nimmt die Intensität, mit der die befragten Un-
ternehmen FuE betreiben (gemessen an der FuE-Personal- und FuE-Aufwandsinten-
sität), jedoch mit den Geschäftsjahren ab.  
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Abbildung 4.11: FuE-Personalintensität der jungen Technologieunternehmen in den ersten 
zehn Geschäftsjahren 
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Abbildung 4.12: Aufwandsbezogene FuE-Intensität der jungen Technologieunternehmen in 
den ersten zehn Geschäftsjahren 
Die durchschnittliche FuE-Personalintensität sinkt gleichmäßig von 58 Prozent im 
ersten Geschäftsjahr auf 48 Prozent im fünften Geschäftsjahr und 39 Prozent im 
zehnten Geschäftsjahr (vgl. Abbildung 4.11). Auch die FuE-Aufwandsintensität 
nimmt langfristig ab. Allerdings zeigt ihre Entwicklung einen uneinheitlichen Ver-
lauf (vgl. Abbildung 4.12). Demnach steigen die mittlere FuE-Aufwandintensität 
bzw. der Median der Intensität in den ersten zwei bzw. drei Geschäftsjahren sogar 
stark an und sinken dann bis zum zehnten Jahr kontinuierlich ab. Dabei weichen  
arithmetisches Mittel und Median in den ersten drei Geschäftsjahren weit von einan-
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der ab. Dies deutet darauf hin, dass einzelne JTU sich in den ersten Jahren vollkom-
men auf die Entwicklungstätigkeit beschränken, hohe FuE-Aufwendungen tätigen 
und erst später nennenswerte Umsätze erzielen.56  
Die Abnahme des durchschnittlichen Innovationsniveaus deutet allerdings nicht 
zwangsläufig auf einen kausalen Zusammenhang zwischen dem Alter und der FuE-
Intensität hin. Die Verringerung der FuE-Intensität kann vielmehr aus den veränder-
ten Anforderungen im Laufe der Unternehmensentwicklung abgeleitet werden. Mit 
der Erschließung von Märkten und der Etablierung der Unternehmen ist es erforder-
lich, in zunehmendem Maße neben dem FuE-Personal weitere Mitarbeiter für bei-
spielsweise Fertigung, Vertrieb oder administrative Aufgaben einzustellen. Dement-
sprechend erhöhen sich die Aufwendungen für diese Aufgaben. Dies führt letzt-
endlich zu einem Sinken des Anteils der FuE-Mitarbeiter am Gesamtpersonal bzw. 
der FuE-Aufwendungen am Gesamtaufwand und Umsatz. 
4.4 Entwicklung strategischer Entscheidungen junger 
Technologieunternehmen 
Die Unternehmen wurden zu den Strategien befragt, die sie jeweils zum Zeitpunkt 
ihrer Gründung und zum Zeitpunkt der Befragung verfolgten. Diese sind Gegenstand 
des folgenden Abschnitts. Es werden die strategischen Entscheidungen zu beiden 
Zeitpunkten dargestellt und für den Fall, dass zwischen dem Gründungs- und Befra-
gungszeitpunkt Veränderungen statt fanden, das Geschäftsjahr und die Richtung die-
ser Änderungen angegeben. Zusätzlich werden Beziehungen zwischen einzelnen 
strategischen Entscheidungen sowie ihr Zusammenhang mit Umfeld- und Unterneh-
menseigenschaften aufgedeckt. 
4.4.1 Wachstumsintention 
Die vorliegenden Ergebnisse bestätigen die Aussagen, dass die meisten JTU kein 
schnelles Wachstum anstreben (vgl. Tabelle 4.5). 63 Prozent der Unternehmen geben 
an, zum Gründungszeitpunkt nur in geringem Umfang wachsen bzw. sich nur als ei-
ne kleine Einheit etablieren zu wollen. Nur ein Zehntel plant zu diesem Zeitpunkt ein 
                                                 
56  Die ermittelten Werte der ersten Geschäftsjahre sind aufgrund geringer Fallzahlen allerdings mit 
Vorsicht zu interpretieren. Diese resultieren aus den grundsätzlichen Problemen bei der Erfassung 
der FuE-Aufwendungen zur Ermittlung der FuE-Intensitäten bei jungen und kleinen Unterneh-
men, da diese in der Regel kein gesondertes FuE-Budget ausweisen. 
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schnelles Wachstum. Allerdings verändern sich die Wachstumsziel der Unternehmen 
bis zum Befragungszeitpunkt: 31 Prozent der Unternehmen geben eine andere 
Wachstumshaltung zum Gründungszeitpunkt als zum Befragungszeitpunkt an. Zum 
Zeitpunkt der Strategieänderung waren die Unternehmen im Durchschnitt 5,1 Jahre 
alt. Sie tendieren überwiegend zu einem stärkeren Wachstum. So streben beispiels-
weise knapp 20 Prozent der Unternehmen, die ursprünglich nur langsam wachsen 
wollen, nun ein mittleres Wachstum an. Allerdings bleiben gleichzeitig 39 Prozent 
bei ihrer Strategie des geringen Wachstums.  
Tabelle 4.5:  Wachstumsintention der befragten Technologieunternehmen zum Grün-
dungs- und Befragungszeitpunkt (n= 362) 
Wachstumsintention zum Befragungszeitraum Wachstumsintention zum  
Gründungszeitpunkt 
Geringes 
Wachstum 
Mittleres  
Wachstum 
Schnelles 
Wachstum 
Keine  
Wachstums-
strategie 
  41,7 % 41,2 % 16,3 % 0,8 % 
Geringes Wachstum 63,3 % 38,7 % 19,6 % 5,0 % 0,0 % 
Mittleres Wachstum 20,0 % 0,6 % 16,9 % 2,5 % 0,0 % 
Schnelles Wachstum 10,2 % 0,8 % 1,9 % 7,5 % 0,0 % 
Keine  
Wachstumsstrategie 
 
6,1 % 
 
1,7 % 
 
2,8 % 
 
0,8 % 
 
0,8 % 
Die Wachstumshaltung der Unternehmer steht in einem engen Zusammenhang mit 
dem Zeitpunkt der Gründung (Signifikanzniveau von 0,001). Demnach streben Un-
ternehmer, welche gegen Ende der 1990er Jahre gründeten, signifikant häufiger ein 
mittleres oder schnelles Wachstum an als die Gründer vom Beginn der 1990er Jahre. 
Eine Erklärung dafür kann in den bereits in Abschnitt 3.2.3 diskutierten Gründungs-
motiven in Ostdeutschland gesucht werden. Wie dort ausgeführt, galt am Beginn der 
1990er Jahre vergleichsmäßig häufig eine drohende Arbeitslosigkeit als Gründungs-
motiv. In diesen Fällen stand häufiger die Sicherung des Einkommens der Gründer 
(Push-Motiv) im Vordergrund und weniger der Aufbau eines wachstumsstarken Un-
ternehmens. Mit der zunehmenden Bedeutung von Pull-Gründungsmotiven wie der 
Umsetzung eigener Ideen oder dem Erzielen eines höheren Einkommens änderte sich 
vermutlich auch die Wachstumshaltung der Gründer. Gleichzeitig verbesserten sich 
mit der rasanten Entwicklung des Beteiligungskapitalmarktes in den 1990er Jahren in 
Deutschland auch die Möglichkeiten, ein schnelles Wachstum zu finanzieren.  
4.4.2 Wettbewerbsstrategien 
In Übereinstimmung mit den in Abschnitt 3.4.2 dargestellten theoretischen Überle-
gungen und bisherigen empirischen Ergebnissen, zeigt sich auch im vorliegenden 
Datensatz, dass die meisten JTU eine Spezialisierungsstrategie verfolgen. Zum 
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Gründungszeitpunkt strebt nur knapp ein Viertel der Unternehmen die Bearbeitung 
eines breiten Marktes an. Nischen bearbeiten zu diesem Zeitpunkt hingegen 
69 Prozent der Unternehmen. Die JTU bleiben zudem in ihrer Spezialisierungsstrate-
gie relativ stabil. Nur 13 Prozent der Unternehmen, die zum Gründungszeitpunkt be-
reits eine Spezialisierungsstrategie formuliert haben, ändern diese noch einmal bis 
zum Befragungszeitpunkt. Falls eine strategische Änderung erfolgt, dann findet diese 
im Durchschnitt nach 5,1 Geschäftjahren statt. 
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Abbildung 4.13: Spezialisierungsstrategie zum Gründungs- und Befragungszeitpunkt  
(n= 362) 
Entsprechend ihrer Spezialisierungsstrategie weisen die befragten Unternehmen sig-
nifikante Unterschiede in ihrer Wachstumsintentionen auf (Signifikanzniveau von 
0,05 bzw. 0,001 zum Gründungs- bzw. Befragungszeitpunkt). 46 Prozent der Ni-
schenanbieter streben zum Befragungszeitpunkt ein langsames Wachstum an, nur 
12 Prozent von ihnen wollen schnell wachsen. Unter den Unternehmen, die zum Be-
fragungszeitpunkt einen breiten Markt bearbeiten, haben hingegen nur 34  Prozent 
das Ziel, eine kleine Einheit zu bleiben. Sie streben dafür zu höheren Anteilen 
(25 Prozent) ein schnelles Wachstum an. Die Bearbeitung breiter Märkte kann also 
auch als ein Ausdruck einer stärkeren Wachstumsintention interpretiert werden. 
Abbildung 4.14 macht die Anteile jener Unternehmen deutlich, die Wettbewerbsvor-
teile gegenüber ihren Konkurrenten entweder durch eine Technologie- oder eine 
Preisführerschaft oder durch eine Verbindung beider Strategien erlangen wollen. Die 
meisten der befragten Unternehmen streben sowohl zum Gründungs- als auch zum 
Befragungszeitpunkt eine reine Technologieführerschaft an. Zum Befragungszeit-
punkt versuchen jedoch immer mehr Unternehmen die Vorteile einer Technologie-
führerschaft mit denen der Preisführerschaft zu kombinieren. Die reine Preisführer-
schaft spielt für die JTU als Wettbewerbsstrategie wie erwartet kaum eine Rolle (vgl. 
Abschnitt 3.4.2). 
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Abbildung 4.14: Strategie der Preis- oder Technologieführerschaft zum Gründungs- und 
Befragungszeitpunkt (n= 353) 
Die Entscheidung zwischen Preis- bzw. Technologieführerschaft erweist sich im 
Zeitablauf als relativ stabil. Nur 13 Prozent der JTU ändern ihre Entscheidung zwi-
schen Gründungs- und Befragungszeitpunkt noch einmal. Gleichzeitig nimmt in die-
sem Zeitraum der Anteil der Unternehmen, die keine konkrete Strategie formuliert 
haben, um 14 Prozent ab. Am deutlichsten steigt der Anteil der Unternehmen, die ei-
ne Technologieführerschaft mit der Preisführerschaft kombinieren. Diese Verände-
rung ist hauptsächlich durch die Aufgabe der Strategie der reinen Technologieführer 
zum Gründungszeitpunkt begründet. Zum Zeitpunkt der strategischen Änderung wa-
ren die Unternehmen im Durchschnitt 5,2 Jahre alt. 
Es zeigt sich, dass die Unternehmen, welche zum Gründungszeitpunkt eine reine 
Preisführerschaft anstreben, bereits signifikant größer starten, als Unternehmen mit 
einer anderen Wettbewerbsstrategie (Signifikanzniveau von 0,001). So starten die 
Preisführer mit durchschnittlichen 9,2 Mitarbeitern, die Technologieführer starten 
hingegen im Durchschnitt mit nur 5,5 Mitarbeitern. Die JTU, die von Beginn an eine 
Preisführerschaft anstreben, versuchen offenbar schon in der Gründungsphase hohe 
Kapazitäten aufzubauen, um so schnell wie möglich hohe Leistungsmengen produ-
zieren und Lerneffekte und Kostendegressionen ausnutzen zu können (vgl. Abschnitt 
3.4.2). Die Grundlagen der Wettbewerbsstrategie werden demnach bereits in den 
frühen Lebensphasen gelegt.  
Abbildung 4.15 gibt einen Überblick über den jeweiligen Umfang des Produkt- und 
Leistungsprogramms der befragten JTU. Es überrascht, dass die JTU von Beginn an 
relativ stark diversifiziert sind. Der Anteil solcher Unternehmen, die unterschiedliche 
Märkte mit verschiedenen Produkten beliefern, ist sowohl zum Zeitpunkt der Grün-
dung als auch zum Zeitpunkt der Befragung am höchsten. Nur wenige Unternehmen 
entwickeln und vermarkten auch zum Gründungszeitpunkt lediglich ein einziges 
Produkt bzw. Verfahren. Dieses Ergebnis weist darauf hin, dass viele innovative 
Gründungen ihr Produkt- und Leistungsprogramm mindestens durch Dienstleistun-
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gen, Auftragsentwicklung, Gutachter- und Schulungstätigkeit usw. erweitern, um ih-
re Entwicklungsarbeiten zu finanzieren oder kurzfristig Einnahmequellen bei aus-
bleibenden Umsätze aus den Kernprodukten zu sichern (Werner, 2000, 66). Aller-
dings kann das Ergebnis auch dahingehend interpretiert werden, dass die Angaben 
der Unternehmen sich auf den zum Gründungszeitpunkt zwar geplanten aber erst zu-
künftig angestrebten Umfang des Produkt- und Leistungsprogramms beziehen. Die 
gesamte Leistungspalette zum Gründungszeitpunkt wäre demnach noch nicht umge-
setzt sondern erst geplant. 
18 Prozent der Unternehmen ändern ihren Leistungsumfang vom Gründungszeit-
punkt bis zum Befragungszeitpunkt. Dies geschieht im Durchschnitt in einem Unter-
nehmensalter von 4,6 Jahren. Der Anteil der Unternehmen, die sich auf nur ein Pro-
dukt oder Verfahren konzentrieren, nimmt erwartungsgemäß ab, während die Diver-
sifizierung des Leistungsprogramms zunimmt. 
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Abbildung 4.15:  Umfang des Produkt- und Leistungsprogramms zum Gründungs- und Be-
fragungszeitpunkt (n= 353) 
Ein hoch signifikanter Zusammenhang zeigt sich jeweils zwischen dem Produkt- und 
Leistungsprogramm und der Spezialisierung der befragten Unternehmen auf Markt-
nischen (Signifikanzniveau von 0,001 zum Gründungs- und Befragungszeitpunkt). 
Unternehmen, die breite Märkte bearbeiten, sind stärker diversifiziert. Hingegen 
konzentrieren sich JTU, die ausschließlich in Nischen tätig sind, zu einem höheren 
Anteil lediglich auf ein Produkt oder Verfahren bzw. erweitern ihr Leistungsspekt-
rum um Produkte in verwandten Technologien bzw. Märkten. Die Annahme, dass 
die Unternehmen geringere Wachstumschancen in Marktnischen durch eine Diversi-
fizierung des Programms und damit der Bearbeitung einer Vielzahl von Nischen aus-
zugleichen versuchen, wird nicht bestätigt. Vielmehr lassen sich die befragten Unter-
nehmen in zwei Gruppen differenzieren: Unternehmen, die mit einem Produkt oder 
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einer eng gefassten Produktfamilie in einer Nische aktiv sind (Spezialisten) und Un-
ternehmen, die mit einem breiten Produkt- und Leistungsspektrum einen breiten 
Markt bearbeiten (Generalisten).57 
4.4.3 Internationalisierung  
Etwas mehr als die Hälfte der befragten JTU (52 Prozent) bearbeiten zum Grün-
dungszeitpunkt ausschließlich inländische Märkte, während 46 Prozent sofort aus-
ländische Märkte betreten. Der Anteil der international tätigen Unternehmen steigt 
jedoch im Laufe der Geschäftsjahre deutlich an, demnach sind zum Befragungszeit-
punkt immerhin knapp drei Viertel aller Unternehmen international tätig. Die Inter-
nationalisierung stellt somit für die meisten JTU, zumindest langfristig, eine wichtige 
strategische Komponente dar, wenngleich eine Reihe von Unternehmen (28 Prozent) 
zunächst Erfahrungen auf einheimischen Märkten sammelt, bevor sie international 
aktiv wird (vgl. Tabelle 4.6). So betreten beispielsweise 13 Prozent der befragten Un-
ternehmen nach den ersten Schritten auf deutschen Märkten europäische Märkte. 
11 Prozent werden danach sogar auf dem Weltmarkt tätig. Insgesamt wechseln 
35 Prozent der befragtem JTU, die zum Gründungszeitpunkt bereits ihre Strategie 
definiert haben, dies bis zum Befragungszeitpunkt noch einmal. Diese Änderung ge-
schieht im Durchschnitt im fünften Geschäftsjahr.  
Tabelle 4.6:  Internationalisierungsstrategie der befragten Technologieunternehmen zum 
Gründungs- und Befragungszeitpunkt (n=370) 
Befragungszeitpunkt Gründungzeitpunkt  
Welt-
markt 
Euro- 
päischer  
Markt  
Nur  
deutscher 
Markt 
Nur regi-
onaler 
Markt 
Keine  
Speziali-
sierungs-
strategie 
  44,1% 30,0% 21,9% 3,8% 0,3% 
Weltmarkt  24,3% 23,5% 0,8% 0,0% 0,0% 0,0% 
Europäischer Markt  21,4% 6,2% 13,8% 1,1% 0,3% 0,0% 
Nur deutscher Markt  41,4% 11,4% 13,2% 16,5% 0,3% 0,0% 
Nur regionaler Markt 11,1% 1,4% 2,2% 4,3% 3,2% 0,0% 
Keine Strategie 1,9% 1,6% 0,0% 0,0% 0,0% 0,3% 
Die Internationalisierung steht in einem engen Zusammenhang mit der Spezialisie-
rungsstrategie. Die Notwendigkeit internationale Märkte zu erschließen, ergibt sich 
offensichtlich insbesondere für Unternehmen, welche in Nischen tätig sind. So sind 
                                                 
57  Zu den Begriffen „Generalisten“ und „Spezialisten“ vgl. auch Hannan und Freeman (1977). 
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unter den befragten Unternehmen, die sich auf Marktnischen konzentrieren, zum 
Gründungszeitpunkt 50 Prozent international ausgerichtet, während unter den JTU, 
die breite Märkte bearbeiten, nur 37 Prozent eine Internationalisierungsstrategie ver-
folgen (Unterschiede signifikant auf 5-Prozent-Niveau).  
Je nach Branche sind die Unternehmen zu unterschiedlichen Anteilen auf internatio-
nalen Märkten tätig. Von den Unternehmen des verarbeitenden Gewerbes bearbeiten 
zum Gründungszeitpunkt 49 Prozent internationale Märkte. Die Dienstleistungsun-
ternehmen bzw. die Unternehmen in den sonstigen Branchen sind hingegen nur zu 
42 Prozent bzw. 10 Prozent international angelegt. Dieses Ergebnis spiegelt die aus-
geprägte regionale Kundenstruktur sowie die kleinbetriebliche Größenstruktur von 
Dienstleistern wieder (vgl. Licht u.a., 1997).  
Die JTU, die gegen Ende der 1990er Jahre gegründet wurden, betreten häufiger so-
fort internationale Märkte als Unternehmensgründungen früherer Jahre. Da sich die 
Untersuchung auf ostdeutsche Unternehmen konzentriert, können für die Erklärung 
dieses Sachsverhalts drei Aspekte eine Rolle spielen. Erstens boten die ostdeutschen 
Märkte zu Beginn der 1990er Jahre unbesetzte Nischen mit erheblichem Wachs-
tumspotenzial, so dass die Unternehmen zumindest kurz- und mittelfristig nicht ge-
zwungen waren, auf internationalen Märkten tätig zu werden, um Wachstumschan-
cen nutzen zu können (vgl. Abschnitt 3.3.1). Zweitens verfügten die ostdeutschen 
Gründer kurz nach der Wiedervereinigung vermutlich nicht in ausreichendem Maße 
über Erfahrungen bezüglich der Bearbeitung ausländischer Märkte sowie über Kon-
takte zu internationalen Partnern. Diese entwickelten sich erst im Laufe der Zeit. 
Aufgrund der fehlenden Erfahrungen und Kontakte konnten auch seltener internatio-
nale Märkte bearbeitet werden. Als eine dritte Erklärung könnte auch die im Laufe 
der 1990er Jahre zunehmende Wachstumsorientierung der Gründer herangezogen 
werden, die offenbar mit einer stärkeren Internationalisierung der Unternehmen ein-
her geht (vgl. Abschnitt 4.3.5). So bearbeiten die befragten Unternehmen, deren 
Gründer ein mittleres bzw. schnelles Wachstum anstreben, zum Gründungszeitpunkt 
signifikant häufiger internationale Zielmärkte (65 Prozent bzw. 53 Prozent) als Un-
ternehmen, welche nur eine kleine Einheit bilden sollen (42 Prozent, Unterschiede 
signifikant auf 1-Prozent-Niveau). Demnach kann die Bearbeitung internationaler 
Märkte gleichzeitig als ein Indikator für eine starke Wachstumsintention interpretiert 
werden.  
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4.4.4 Strategische Kooperationen  
Die befragten JTU zeigen, insbesondere zum Gründungszeitpunkt, eine gewisse Zu-
rückhaltung in Bezug auf strategische Kooperationen (vgl. Abbildung 4.16). Nur et-
wa 57 Prozent von ihnen haben sich zu diesem frühen Zeitpunkt bereits für Koopera-
tionen entschieden. Zum Befragungszeitpunkt allerdings sind immerhin drei Viertel 
der JTU in Kooperationen involviert. Einen beachtlichen Anteil dieser Unternehmen 
machen allerdings jene Unternehmen aus, die zunächst explizit keiner bestimmten 
Kooperationsstrategie gefolgt sind. Nur 13 Prozent der Unternehmen, die sich zum 
Zeitpunkt der Gründung bereits für oder gegen das Eingehen strategischer Koopera-
tionen entschieden hatten, änderten ihre Strategie bis zum Befragungszeitpunkt noch 
einmal. Dabei entscheiden sich immerhin auch 8 Unternehmen, die zum Gründungs-
zeitpunkt strategische Kooperationen eingegangen waren, wieder gegen eine koope-
rative Partnerschaft. Zum Zeitpunkt der strategischen Änderung befinden sich die 
Unternehmen im Durchschnitt im 5,5 Geschäftsjahr. 
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Abbildung 4.16: Kooperationsverhalten zum Gründungs- und Befragungszeitpunkt  
(n= 365) 
Das Kooperationsverhalten der Befragten steht in einem engen Zusammenhang mit 
ihrer Internationalisierung. JTU, die auf internationalen Märkten tätig sind, gehen zu 
einem signifikant höheren Anteil auch Kooperationen ein als Anbieter, die sich auf 
den deutschen Markt beschränken (Signifikanzniveau von 0,001 zum Gründungs- 
und Befragungszeitpunkt). Dieses Ergebnis unterstützt die Annahme, dass mit der In-
ternationalisierung für die JTU die Bedeutung von strategischen Allianzen und Ko-
operationen steigt, um das damit verbundene höhere Risiko zu teilen bzw. zu senken. 
Die JTU können von den Kenntnissen der Partner über die jeweiligen Marktgege-
benheiten profitieren und sind nicht gezwungen eine eigene Präsenz vor Ort aufzu-
bauen bzw. erhalten Unterstützung dabei (vgl. Hahn und Gräb, 1989). 
Unternehmen, die strategische Kooperationen eingehen, weisen zum Gründungszeit-
punkt mit durchschnittlich 63 Prozent einen signifikant höheren Anteil an Neu- und 
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Weiterentwicklungen am Jahresumsatz auf als Unternehmen ohne strategische Ko-
operationspartner (42 Prozent, Signifikanzniveau von 0,001). Die Kooperationsakti-
vitäten scheinen demnach mit einem höheren Innovationsoutput und damit Innovati-
onserfolg verbunden zu sein.  
Auch die Gründung im Team wirkt sich langfristig positiv auf die Kooperationsbe-
reitschaft der Unternehmen aus. Einzelgründungen gehen mit (73 Prozent) zum Be-
fragungszeitpunkt seltener Kooperationen ein, als Unternehmen, die im Team ge-
gründet wurden (83 Prozent, Signifikanzniveau von 0,05). Dies zeigt, dass Gründer, 
die bereits allein gegründet haben, möglicherweise nicht nur bezüglich einer gemein-
samen Unternehmensführung zurückhaltend sind, sondern auch der Zusammenarbeit 
mit strategischen Partnern im Allgemeinen skeptischer gegenüber stehen. 
Die Untersuchung des Kooperationsverhaltens in Abhängigkeit vom Standort zeigt, 
dass sächsische Unternehmen zu einem signifikant höheren Anteil Kooperationen 
eingehen als Unternehmen in anderen Bundesländern (Signifikanzniveau von 0,001 
zum Befragungszeitpunkt). Dies könnte auf ein vergleichsweise umfangreiches An-
gebot an Förderprogrammen beispielsweise zur Verbundprojekt- bzw. Netzwerkun-
terstützung im Freistaat Sachsen zurückgeführt werden (vgl. z.B. Ossenkopf, Lo u.a., 
2004).  
4.4.5 Unternehmensfinanzierung  
Die befragten JTU sind zu einem hohen Anteil nicht bereit, zur Finanzierung ihres 
Unternehmens Anteile an externe Gesellschafter abzugeben (vgl. Tabelle 4.7). Die 
vorliegenden Daten bestätigen damit die Ergebnisse bisheriger Studien (vgl. Ab-
schnitt 3.4.5).  
Tabelle 4.7:  Haltung der befragten Technologieunternehmen gegenüber Beteiligungs-
kapital zum Gründungs- und Befragungszeitpunkt (n=366)  
Befragungszeitpunkt Gründungszeitpunkt 
Aufnahme ex-
terner Gesell-
schafter  
Keine  
Aufnahme  
externer Ge-
sellschafter Keine Strategie
  26,8% 71,0% 2,2% 
Aufnahme externer Gesell-
schafter 17,4% 11,7% 5,7% 0,0% 
Keine Aufnahme externer 
Gesellschafter 75,1% 13,1% 62,0% 0,0% 
Keine Strategie 7,3% 1,9% 3,2% 2,2% 
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Nur 17 Prozent der befragten Unternehmen gaben an, bereits zum Gründungszeit-
punkt die Aufnahme offener Beteiligungen geplant zu haben. Dieser Anteil ist mit 
27 Prozent bis zum Befragungszeitpunkt zwar gestiegen, bleibt insgesamt jedoch re-
lativ niedrig. Zudem entscheiden sich auch 6 Prozent der Unternehmen, die bisher 
einer Beteiligungsfinanzierung positiv gegenüber standen, nun dagegen. Insgesamt 
19 Prozent der Unternehmen, die bereits zum Gründungszeitpunkt eine Beteiligungs-
strategie formuliert haben, ändern diese bis zum Befragungszeitpunkt noch einmal. 
Bei der Änderung ihrer Beteiligungsstrategie befinden sich die Unternehmen im 
Durchschnitt im fünften Geschäftsjahr. 
Die Haltung der befragten Unternehmen gegenüber einer Beteiligungsfinanzierung 
differiert je nach der Wahl ihrer geographischen Zielmärkte signifikant (Signifikanz-
niveau von 0,05 zum Gründungs- und Befragungszeitpunkt). Die international täti-
gen Unternehmen sind häufiger bereit Anteile für Beteiligungskapital abzugeben 
(zum Befragungszeitpunkt: 31 Prozent) als Unternehmen, die ausschließlich den 
deutschen Markt bearbeiten (zum Befragungszeitpunkt: 19 Prozent). Als Gründe da-
für können der höhere Kapitalbedarf für die Erschließung der internationalen Märkte 
bzw. die verbesserten Finanzierungsmöglichkeiten durch Beteiligungskapital gelten.  
Unternehmen, die bereit sind externe Beteiligungspartner aufzunehmen, gehen auch 
signifikant häufiger strategische Kooperationen ein (Signifikanzniveau von 0,001 
zum Gründungs- und Befragungszeitpunkt). Die Unternehmen, die mit Partnern ko-
operieren, binden diese offensichtlich auch in ihren Gesellschafterkreis ein. Es kann 
ferner angenommen werden, dass die befragten Unternehmer ihre Beteiligungsgeber 
auch als Kooperationspartner betrachten.  
Die Unternehmen, die zum Befragungszeitpunkt eine offene Haltung gegenüber Be-
teiligungen zeigen, arbeiten zu diesem Zeitpunkt auf einem signifikant höheren Inno-
vationsniveau als die Vergleichsgruppe. Sie weisen im Durchschnitt eine aufwands-
bezogene FuE-Intensität von 84 Prozent auf. Die Aufwandsintensität jener Unter-
nehmen, die sich Beteiligungen verschließen, beträgt hingegen nur 33 Prozent (Un-
terschiede signifikant auf dem 1 Prozent-Niveau). Demnach erscheinen entweder die 
innovativen Unternehmen offener für Beteiligungen zu sein oder die Beteiligungen 
ermöglichen den Unternehmen erst ihre hohen FuE-Aufwendungen.  
Die Unternehmer, welche ein hohes Wachstum anstreben, planen signifikant häufiger 
Beteiligungskapital aufzunehmen als Unternehmer, die nur im geringen Maße wach-
sen wollen (Signifikanzniveau von 0,001 zum Gründungs- und Befragungszeitpunkt 
). Letztere geben nur mit einer Häufigkeit von 7 Prozent an, schnell wachsen zu wol-
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len. Unter den Unternehmern, welche zur Abgabe von Anteilen gegen Kapitaleinla-
gen bereit sind, streben dies hingegen 27 Prozent an. Diese Unternehmer sind bereit, 
Unternehmensanteil und einen Teil der Kontrolle über das Unternehmen abzugeben, 
um Wachstumsziele verwirklichen zu können (vgl. Hutchinson, 1995, 231).  
Unter den befragten JTU gaben die Berliner Unternehmen zum Befragungszeitpunkt 
signifikant häufiger als Unternehmen mit Sitz in anderen Bundesländern an, eine 
Aufnahme offener Beteiligungen zu planen (Signifikanzniveau von 0,001). Demnach 
spielen möglicherweise nicht allein die Bestrebungen der Unternehmen, sondern 
auch die für die Aufnahme von Beteiligungskapital bestehenden Rahmenbedingun-
gen eine Rolle. Da Beteiligungsgeber aufgrund des Betreuungsaufwandes häufig Un-
ternehmen in ihrer räumlichen Nähe auswählen, steigert vermutlich die Präsenz von 
Beteiligungsgesellschaften im näheren Unternehmensumfeld die Möglichkeiten der 
Unternehmen zum Einwerben von Beteiligungskapital. Dementsprechend ist in Ber-
lin ein besseres Angebot von Beteiligungsgesellschaften zu finden als in anderen ost-
deutschen Bundesländern (vgl. Dohse, 2004, 10ff).  
Insgesamt 24 Prozent der befragten JTU wurden im Rahmen der Förderprogramme 
TOU-NBL oder FUTOUR unterstützt. 14 Prozent der Unternehmen nahmen das Pro-
gramm TOU-NBL und 9 Prozent der Unternehmen das FUTOUR-Programm in An-
spruch. 1 Prozent der Unternehmen kombinierten beide Programme.58  
Durch die beiden Förderprogramme wurden technologieorientierte Unternehmen, die 
risikoreiche Vorhaben mit hohen Wachstumspotenzialen verfolgen, unterstützt. Für 
die Förderentscheidung spielten daher die Innovations- und FuE-Potenziale der Un-
ternehmen eine wesentliche Rolle. Unter den befragten Unternehmen weisen darum 
auch die geförderten Unternehmen eine deutlich höhere FuE-Intensität auf als die 
nicht geförderten (vgl. Tabelle 4.8, Unterschiede signifikant auf 1-Prozent-Niveau).  
 
 
                                                 
58  Die TOU-geförderten Unternehmen der vorliegenden Untersuchung wurden in den Jahren von 
1990 bis 1996 gegründet, dem Zeitraum, in dem der Modellversuch lief. Das Förderprogramm 
FUTOUR löste den Modellversuch TOU-NBL ab und startete somit erst im Jahr 1997. Da ent-
sprechend der ursprünglichen Förderrichtlinien die Unternehmen bei Antragstellung nur maximal 
drei Jahre alt als sein durften, zählen im vorliegenden Datensatz nur Gründungen aus den Jahren 
1995 bis 1998 zu den FUTOUR-geförderten Unternehmen. 
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Tabelle 4.8:  FuE-Intensität der TOU- bzw. FUTOUR-geförderten Unternehmen zum 
Befragungszeitpunkt 
TOU/FUTOUR-geförderte 
Unternehmen 
Nicht TOU/FUTOUR-
geförderte Unternehmen 
 
Arithmeti-
sches Mittel Median 
Arithmeti-
sche Mittel Median 
FuE-Personalintensität 
54,6 
(n=87) 
52,6 
(n=87) 
33,3 
(n=274) 
41,3 
(n=247) 
FuE-Aufwandsintensität 
104,3 
(n=66) 
50,0 
(n=66) 
28,1 
(n=230) 
16,7 
(n=230) 
Die geförderten JTU unterscheiden sich in mehreren Merkmalen von den nicht ge-
förderten Unternehmen. So geben geförderte JTU beispielsweise signifikant häufiger 
an, sich zum Gründungszeitpunkt allein auf die Entwicklung nur eines Produktes 
konzentriert zu haben (Signifikanzniveau von 0,001). Zum Befragungszeitpunkt be-
stehen diese Differenzen hingegen nicht mehr. Offenbar versetzen die Fördermittel 
die Unternehmen in die Lage, sich voll und ganz auf die Entwicklung ihrer neuen 
Produkte und Verfahren zu fokussieren. Für sie besteht weniger die Notwendigkeit, 
über zusätzliche Produkte und Dienstleistungen Umsätze für den Unternehmensauf-
bau und ihre FuE-Tätigkeit zu erwirtschaften.  
Die geförderten Unternehmen streben zum Gründungszeitpunkt zu 66 Prozent einen 
internationalen Zielmarkt an. Unter den nicht geförderten tun dies nur 40 Prozent. 
Zum Befragungszeitpunkt sind die Unterschiede mit 89 Prozent bzw. 70 Prozent 
ähnlich deutlich (Signifikanzniveau von 0,001). Vom Fördergeber werden demnach 
insbesondere solche Unternehmen unterstützt, welche die Entwicklung und Vermark-
tung FuE-intensiver Leistungen, die international wettbewerbsfähig sind, zum Ge-
genstand haben. Gleichzeitig scheint die öffentliche Finanzierung die Internationali-
sierung zu unterstützen. 
Signifikante Unterschiede zwischen geförderten und nicht geförderten Unternehmen 
zeigen sich auch hinsichtlich ihres Kooperationsverhaltens (Signifikanzniveau von 
0,001). Die im Rahmen von TOU-NBL oder FUTOUR geförderten Unternehmen 
gehen mit 91 Prozent häufiger Kooperationen ein als Unternehmen ohne Förderung 
(76 Prozent). Sie sind zudem zu einem signifikant höheren Anteil (38 Prozent) bereit, 
Beteiligungskapital aufzunehmen als nicht geförderte Unternehmen (23 Prozent, 
Signifikanzniveau von 0,001). Letzteres kann durch das Konzept der FUTOUR-
Förderung erklärt werden, welche u.a. die Vorbereitung der Gründer zur Aufnahme 
privaten Beteiligungskapitals zum Ziel hatte. Es verband deshalb FuE-Zuschüsse mit 
einer stillen Beteiligung.  
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Die Inanspruchnahme der Förderprogramme FUTOUR oder TOU steht auch mit der 
Wachstumshaltung der Gründer in einem signifikanten Zusammenhang. Gründer ge-
förderter Unternehmen sind signifikant stärker auf ein mittleres oder schnelles 
Wachstum orientiert (75 Prozent) als die Vergleichsgruppe (76 Prozent bzw. 54 Pro-
zent, Signifikanzniveau von 0,001 zum Gründungs- und Befragungszeitpunkt.). 
Auch dieser Zusammenhang kann aus dem Konzept der Förderprogramme erklärt 
werden. Da die Förderung u.a. die Schaffung von zukunftssicheren Arbeitsplätzen 
zum Ziel hat, ist ein geplantes Wachstum eine Grundvoraussetzung für den Erhalt 
der Unterstützungsleistungen. 
Unter den befragten geförderten Unternehmen sind zudem mehr Teamgründungen 
(75 Prozent) als Einzelgründungen (25 Prozent) zu finden. Dies ist vermutlich über 
die Förderpraxis zu erklären, nach der Teams grundsätzlich präferiert werden. Ferner 
setzen die Förderrichtlinien voraus, dass mindestens einer der Gründer über be-
triebswirtschaftliches Know-how verfügt. Dieses wird in Teams durch Gründer mit 
unternehmerischer bzw. kaufmännischer Erfahrung eingebracht. 
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5. Multivariate Analysen der Wachstumsfaktoren junger 
Technologieunternehmen in ihren frühen Lebensphasen  
In Kapitel 5 wird der Einfluss von Unternehmenspotenzialen, Umfeldbedingungen 
und strategischen Faktoren auf das Wachstum junger Technologieunternehmen em-
pirisch untersucht. Den theoretischen Bezugsrahmen dafür liefert das in Kapitel 3 
dargestellte Modell der Wachstumsfaktoren in zwei aufeinander folgenden Phasen. 
Dementsprechend erfolgen die Analysen differenziert nach Lebensphasen. Zur Er-
mittlung der Wachstumsfaktoren dienen Schätzungen multivariater Probit-Modelle, 
welche kausale Zusammenhänge zwischen abhängigen binären Variablen und meh-
reren beliebig skalierten Variablen erklären.  
In den ersten zwei Abschnitten des Kapitels 5 wird das Konzept der weiteren empiri-
schen Analysen dargestellt. Dazu wird zunächst erläutert, wie das Unternehmens-
wachstum in den Schätzungen abgebildet wird (Abschnitt 5.1). Anschließend erfolgt 
die empirische Abgrenzung der zu untersuchenden Lebensphasen (Abschnitt 5.2). 
Gegenstand der Abschnitte 5.3 und 5.4 sind die Ergebnisse der multivariaten Analy-
sen von Wachstumsfaktoren in zwei auf einander folgenden Lebensphasen. Sie die-
nen der Überprüfung der in Kapitel 3 aufgestellten Hypothesen. Die Ergebnisse die-
ser Hypothesenüberprüfung werden in einer Übersicht in Abschnitt 5.5 noch einmal 
zusammengefasst. 
5.1 Operationalisierung des Wachstums 
In der vorliegenden Arbeit wird das Wachstum junger Technologieunternehmen an-
hand der Veränderung ihrer Beschäftigtenzahl gemessen (vgl. Abschnitt 2.1.3). Diese 
Beschäftigtenänderung kann durch mehrere Maßzahlen erfasst werden, welche zu 
jeweils unterschiedlichen Schätzergebnissen führen können. Da sich aus diesen wie-
derum verschiedene Schlussfolgerungen ableiten lassen, ist zunächst die Messung 
und Skalierung des gewählten Wachstumsmaßes anhand des Untersuchungszieles zu 
begründen (vgl. Delmar u.a., 2003). 
Die Änderung der Beschäftigtenzahlen kann als absolutes oder relatives Wachs-
tumsmaß ermittelt werden. Ein absolutes Wachstumsmaß stellt die Beschäftigtenän-
derung als die Differenz zwischen der Beschäftigtenzahl eines Basisjahres und der 
Beschäftigtenzahl eines Folgejahres dar. Da der Differenzbetrag nicht im Verhältnis 
zu einem Basiswert (Basisjahr) betrachtet wird, können absolute Wachstumsmaße zu 
einem Bias hin zu großen Unternehmen führen. Das heißt, dieses Maß tendiert dazu, 
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insbesondere große Unternehmen als wachstumsstark auszuweisen. Relative Wachs-
tumsmaße, sogenannte Wachstumsraten, stellen hingegen die Differenz zwischen der 
Beschäftigtenzahl eines Basisjahres und der eines Folgejahres ins Verhältnis zu ei-
nem Basiswert (Basisjahr) dar.59 Damit können sie allerdings zu einem Bias hin zu 
kleinen Unternehmen führen, da für diese schon bei einer relativ geringen absoluten 
Beschäftigtenänderung ein hohes Wachstum ausgewiesen wird. Die Wachstumspo-
tenziale großer Unternehmen können hingegen unterschätzt werden, weil hohe abso-
lute Änderungen bei einer hohen Basisgröße zu geringeren Wachstumsraten führen.  
Da die in der vorliegenden Arbeit untersuchten Unternehmen von unterschiedlichen 
Ausgangsgrößen starten, gilt es im Folgenden, bei der Wahl des Wachstumsmaßes 
den Bias gegen eine bestimmte Unternehmensgröße so gering wie möglich zu halten. 
Dies kann durch die Kombination von absoluten und relativen Wachstumsmaßen er-
reicht werden. Brüderl und Preisendörfer (2000) beispielsweise definieren ein Unter-
nehmen als wachstumsstark, wenn es seine Mitarbeiterzahl im Untersuchungszeit-
raum sowohl verdoppelt als auch innerhalb von fünf Jahren mindestens fünf zu-
sätzliche Beschäftigte eingestellt hat. Damit gelingt es den Autoren einen Bias gegen 
eine bestimmte Unternehmensgröße zu reduzieren. Die festgelegten Grenzwerte, 
doppelte Mitarbeiterzahl bzw. fünf zusätzliche Beschäftigte, erscheinen allerdings 
auf die spezifische Untersuchung zugeschnitten, was eine Vergleichbarkeit der Er-
gebnisse mit anderen Studien erschwert.  
Das Maß, anhand dessen in der vorliegenden Arbeit wachstumsstarke Unternehmen 
definiert werden, soll diese Vergleichbarkeit sicherstellen. Dementsprechend wird 
der Birch-Index BI (Birch, 1987) als Wachstumsmaß genutzt. Dieser basiert auf der 
Formel: 
i0
i1
i0i1i B
B)BB(BI −=  
B0i = Mitarbeiterzahl zu Beginn einer Periode 
B1i = Mitarbeiterzahl zum Ende einer Periode 
Der Birch-Index kombiniert aufgrund der ermittelten Beschäftigtenzahlen zu Beginn 
und Ende einer Periode absolutes Beschäftigungswachstum (B1i – B0i) und relatives 
                                                 
59  Davis u.a. (1996, 26) beispielsweise errechnen ein relatives Wachstumsmaß aus der Änderung der 
Beschäftigtenzahlen vom Basisjahr zu einem Folgejahr, bezogen auf die durchschnittliche Be-
schäftigtenzahl in den betrachteten Perioden. 
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Beschäftigungswachstum (B1i/B0i). Es reduziert somit den Bias gegen eine bestimm-
te Unternehmensgröße. In den folgenden Untersuchungen wird der Birch-Index für 
das Unternehmenswachstum über mindestens drei aufeinander folgenden Jahren er-
rechnet, wodurch eine Verstetigung des ermittelten Wachstumsmaßes erreicht wird.  
In den multivariaten Schätzungen wird das Unternehmenswachstum als binäre Vari-
able (Null/Eins) abgebildet, indem eine Differenzierung der befragten Unternehmen 
in wachstumsstarke und wachstumsschwache Unternehmen vorgenommen wird (zur 
Variablenskalierung vgl. Hartung, 1999, 16f). Gegenüber einer metrischen Skalie-
rung des Wachstums hat dies den Nachteil, dass nutzbare Informationen, wie z.B. die 
Streuung innerhalb der Gruppen, verloren gehen. Die dichotome Skalierung des Be-
schäftigtenwachstums ist aufgrund der spezifischen Merkmale des vorliegenden Da-
tensatzes dennoch der metrischen Skalierung vorzuziehen. So enthält der Datensatz 
Beschäftigtenzahlen der befragten JTU aus unterschiedlichen Geschäftsjahren. Das 
heißt, für einige JTU liegen beispielsweise Daten zu den Geschäftsjahren 1 bis 3 vor, 
während zu anderen Unternehmen Daten aus den zweitem bis vierten Geschäftsjahr 
gegeben sind.60 Ein direkter Vergleich durchschnittlicher jährlicher Wachstumsraten 
auf der Basis der verschiedenen Geschäftsjahre ist aufgrund des engen Zusammen-
hangs zwischen dem Unternehmenswachstum und dem Unternehmensalter61 aller-
dings problematisch. Bei einem solchen Vergleich kann nicht ausgeschlossen wer-
den, dass Wachstumsdifferenzen nicht vollständig durch unterschiedliches Wachs-
tum sondern vielmehr durch das Alter der Unternehmen begründet sind. Deshalb sol-
len im Folgenden nur die Birch-Indizes gleicher Geschäftsjahre verglichen werden. 
Auf der Basis beobachteter Sprungstellen in den Verteilungen der berechneten Indi-
zes werden die Unternehmen dann der Gruppe der wachstumsstarken oder der 
wachstumsschwachen Unternehmen einer Lebensphase zugeordnet. Wie die Abgren-
zung der einzelnen Phasen erfolgt, ist Gegenstand des nächsten Abschnitts.  
                                                 
60  Bei der Befragung wurden Daten der wirtschaftlichen Entwicklung mindestens der letzten drei 
Jahre vor dem Befragungszeitpunkt im Frühjahr 2001 erfasst (Fragebogen im Anhang). Es liegen 
somit für alle Unternehmen Beschäftigtenzahlen der Jahre 1998 bis 2000 vor. Für 60 Prozent der 
JTU liegen Daten über diese drei Jahre hinaus vor. 
61  Die meisten empirischen Analysen zu deutschen Unternehmen weisen eine negative Korrelation 
zwischen Unternehmensalter und Unternehmenswachstum nach (u.a. Brüderl u.a., 1998; Harhoff 
u.a., 1998; Nerlinger, 1998; Steil und Wolf, 1999). 
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5.2 Empirische Abgrenzung der Lebensphasen 
Die empirischen Untersuchungen orientieren sich an dem in Kapitel 2 vorgestellten 
Fünf-Phasen-Modell des Lebenszyklus junger Technologieunternehmen und ermit-
teln dementsprechend die wesentlichen Einflussfaktoren des Wachstums differenziert 
nach einzelnen Lebensphasen. Zuerst wird daher eine eindeutige Abgrenzung der be-
trachteten Lebensphasen vorgenommen. Die Start- und Endpunkte sowie die Länge 
einzelner Unternehmenslebensphasen sind in der Literatur allerdings nicht allge-
meingültig und einheitlich dargestellt. Sie variieren z.T. je nach Phasen-Modell und 
Autor erheblich (vgl. Abschnitt 2.2.2). Die im Folgenden vorgenommene Phasenab-
grenzung wird demzufolge auf der Grundlage des vorliegenden Datensatzes empi-
risch begründet.  
Eine differenzierte und detaillierte Phaseneinteilung erfolgt idealer Weise anhand der 
Daten des einzelnen Unternehmens, um so die individuellen Eigenheiten im Verlauf 
seiner Lebensphasen sowie deren Übergänge berücksichtigen zu können. Dies erfor-
dert jedoch die Erhebung einer äußerst umfangreichen Datenbasis auf Unterneh-
mensebene, was im Rahmen der vorliegenden Untersuchung nicht möglich war. Da-
her erfolgt in dieser Arbeit die Abgrenzung der Phasen anhand der gepoolten Daten. 
Anhaltspunkte für die Abgrenzung der Lebensphasen in der vorliegenden Arbeit lie-
fern dabei insbesondere zwei Sachverhalte: die Veränderungen in der strategischen 
Ausrichtung der Unternehmen und die Entwicklung ihrer durchschnittlichen Wachs-
tumsraten.  
Die Mehrzahl der befragten JTU (81 Prozent) formuliert ihre strategische Orientie-
rung in mindestens einem der untersuchten Bereiche zwischen Gründungs- und Be-
fragungszeitpunkt neu (siehe Abschnitt 4.4). Zum Zeitpunkt dieser Veränderung be-
finden sich die Unternehmen im Durchschnitt im fünften Geschäftsjahr. Diese 
Neuausrichtung kann als Hinweis auf veränderte Problem- und Aufgabenstellungen, 
die die Unternehmen zur Anpassungen ihrer strategischen Ausrichtung zwingen, ver-
standen werden. Gemäß des Lebensphasenansatzes treten diese Veränderungen ins-
besondere an den Übergängen von einer Phase zur nächsten auf. Demnach können 
die beobachteten Strategiewechsel auch als Indikatoren für einen Phasenübergang in 
einem Zeitkorridor um das fünfte Geschäftsjahr interpretiert werden. Die JTU verlie-
ren zu diesem Zeitpunkt vermutlich die Merkmale eines kleinen Unternehmens. Mit 
dem Abschluss der Markteinführung, der verstärkten Interaktion mit einer zuneh-
menden Zahl von Partnern, wie Lieferanten, Kunden oder Konkurrenten sowie der 
vertieften vertikalen und horizontalen Arbeitsteilung stellen sich offenbar neue An-
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forderungen an die Unternehmensführung, die strategische Anpassungen erforderlich 
machen (Pleschak u.a., 2002, 55).  
Der Verlauf der Beschäftigtenzahlen der untersuchten Unternehmen deutet ebenfalls 
auf einen Bruch bzw. einen Phasenübergang im fünften Geschäftsjahr hin. So weist 
das durchschnittliche jährliche Beschäftigtenwachstum bis zu diesem Zeitpunkt von 
Jahr zu Jahr signifikante Unterschiede auf (Signifikanzniveau von 0,001). Ab dem 
fünften Geschäftsjahr hingegen verzeichnen die Unternehmen gleichförmige Wachs-
tumsraten. In den ersten Entwicklungsjahren durchlaufen die befragten JTU demnach 
vermutlich grundlegende Veränderungen bzw. der Unternehmensaufbau fällt im We-
sentlichen in diesen Zeitraum. Dabei werden nach und nach alle Unternehmensfunk-
tionen sichergestellt und Mitarbeiter für alle notwendigen Unternehmensbereiche 
eingestellt, wodurch die Unternehmen in diesem Zeitraum bis zum Erreichen einer 
überlebensfähigen Größe wachsen. Mit dem Abflachen des Beschäftigtenwachstums 
und der Stabilisierung der Wachstumsraten ab dem fünften Geschäftsjahr gehen die 
Unternehmen offenbar in einen relativ stabilen Zustand über. Der grundlegende Un-
ternehmensaufbau scheint zu diesem Zeitpunkt abgeschlossen zu sein und die JTU 
durchlaufen keine derart fundamentalen Veränderungen wie in den vorangegangenen 
Jahren (vgl. Abschnitt 2.3.2).  
Gründung
Forschung
und
Entwicklung
Markteinführung Wachstum Konsolidierungund Reife
StrukturanpassungsphaseStrukturbildungsphase
1. bis 4. Geschäftsjahr 5. bis 10. Geschäftsjahr  
Abbildung 5.1:  Phasenabgrenzung der empirischen Untersuchungen  
Entsprechend dieser Ergebnisse ist es naheliegend, die relevanten Phasen für die em-
pirischen Untersuchungen anhand des Unternehmensalters abzugrenzen. Abbil-
dung 5.1 stellt diese Abgrenzung graphisch dar. Die betrachteten ersten zehn Ge-
schäftsjahre der JTU werden in zwei Lebensphasen eingeteilt, welche wiederum 
jeweils drei bzw. zwei Einzelphasen des in Kapitel 2 vorgestellten Lebenszyklusmo-
dells umfassen. Zur ersten Lebensphase gehören die Geschäftsjahre 1 bis 4, in denen 
im Wesentlichen der Unternehmensaufbau fällt. In diesem Zeitraum finden die 
Gründung, der Schwerpunkt der FuE-Aktivitäten sowie der Markteinstieg statt. Da-
her wird diese Phase im Folgenden, in Anlehnung an Kulicke (1987), auch Struktur-
bildungsphase genannt. Die zweite Phase beinhaltet die Geschäftsjahre ab dem 
5. Jahr. In dieser erfolgt nicht mehr der grundlegende Aufbau der Strukturen, sondern 
vielmehr werden die Unternehmensstrukturen den jeweiligen Erfordernissen diffe-
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renziert angepasst. Dementsprechend wird diese Phase im Folgenden als Strukturan-
passungsphase bezeichnet.  
Entsprechend der Phasenabgrenzung wird im Weiteren eine Analyse von Wachs-
tumsfaktoren in zwei Phasen durchgeführt. Beginnend mit der Strukturbildungsphase 
werden mittels Probit-Schätzungen Einflussfaktoren ermittelt, die einen wesentlichen 
Einfluss auf das Wachstum in dieser ersten Phase haben. Anschließend erfolgt die 
Analyse der Wachstumsfaktoren für die Strukturanpassungsphase. 
5.3 Einflussfaktoren des Wachstums in der Strukturbildungsphase 
Das Wachstum in der Strukturbildungsphase wird im Wesentlichen durch ihre Grün-
dungsbedingungen bestimmt. Dementsprechend werden in die folgenden Probit-
Modelle die Unternehmenspotenziale, Umfeldeigenschaften und strategischen Fakto-
ren in ihrer Ausprägung zum Gründungszeitpunkt einbezogen. Die Schätzungen er-
folgen zunächst getrennt für die Unternehmens- bzw. Umfeldeigenschaften (Mo-
dell 1) sowie die strategischen Faktoren (Modell 2), bevor sie in Gesamtmodellen 
zusammengeführt werden (Modelle 3, 4). Auf diesem Weg können Zusammenhänge 
zwischen den Faktorenbereichen aufgedeckt werden. 
Die in Tabelle 5.1 zusammengefassten Schätzergebnisse weisen unter den Unter-
nehmens- bzw. Umfeldeigenschaften die unternehmerische Innovationsfähigkeit, die 
konjunkturellen Rahmenbedingungen sowie die Branchengegebenheiten als wesent-
liche Wachstumsfaktoren in der Strukturbildungsphase aus. Im Gegensatz dazu leis-
ten die Gründungsgröße, die Gründung im Team sowie der Unternehmensstandort 
nur einen geringen Beitrag zur Erklärung der Wachstumswahrscheinlichkeit von jun-
gen Technologieunternehmen. 
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Tabelle 5.1: Einflussfaktoren des Wachstums in der Strukturbildungsphase: Unterneh-
menspotenziale, Umfeldeigenschaften und strategische Einflussfaktoren 
zum Gründungszeitpunkt, Ergebnisse der Probit-Schätzungen 
Zielgröße: Zugehörigkeit zu den wachstums-
starken Unternehmen in der Strukturbildungs-
phase  
Erklärende Größe  1 2 3 4 
Startgröße  
(log. Anzahl der Beschäftigten) 
0,15 
(0,95) 
 0,04 
(0,22) 
0,02 
(0,13) 
Innovationsfähigkeit (log. Umsatzanteil der 
Neu- und Weiterentwicklung in Prozent) 
0,47*** 
(2,67) 
 0,48** 
(2,39) 
0,49** 
(2,52) 
Teamgründung  
(1=ja, 0=nein) 
-0,27 
(0,92) 
 -0,21 
(0,62) 
-0,16 
(0,48) 
Gründung der Jahre 1993 bis 1995  
(1=ja, 0=nein) 
Gründung der Jahre 1996 bis 1998 
(1=ja, 0=nein) 
-1,05*** 
(2,67) 
-0,07 
(0,20 
 -0,88** 
(2,0) 
-0,39 
(1,02) 
 
 
Dienstleistungsgewerbe 
(1=ja, 0=nein) 
Sonstige Branchen 
(1=ja, 0=nein) 
0,64** 
(2,04) 
1,47 
(1,16) 
 0,67** 
(1,96) 
1,49 
(1,11) 
0,64** 
(2,00) 
1,27 
(1,15) 
Mecklenburg-Vorpommern  
(1=ja, 0=nein) 
Berlin/Brandenburg 
(1=ja, 0=nein) 
Sachsen-Anhalt 
(1=ja, 0=nein) 
Thüringen 
(1=ja, 0=nein) 
-0,05 
(0,08) 
-0,05 
(0,12) 
-0,14 
(0,30) 
0,02 
(0,06) 
   
Sachsen  
(1=ja, 0=nein) 
  -0,06 
(0,19) 
-0,03 
(0,09) 
Wachstumsintention  
(1=gering, 2=mittel, 3=stark) 
 0,33 
(1,66) 
0,264 
(1,12) 
0,33 
(1,51) 
Spezialisierungsstrategie  
(1=Nische, 0=breiter Markt) 
 -0,51 
(1,57) 
-0,71* 
(1,80) 
-0,56 
(1,54) 
Preisführerschaft  
(1=ja, 0=nein) 
Technologie- und Preisführerschaft  
(1=ja, 0=nein) 
 -0,22 
(0,42) 
 0,09 
(0,33) 
-0,13 
(0,22) 
0,20 
(0,60) 
-0,08 
(0,14) 
0,19 
(0,60) 
Umfang des Leistungsprogramms 
(1=gering, 2=mittel, 3=weit) 
 0,21 
(1,03) 
0,33 
(1,37) 
0,33 
(1,49) 
Internationalisierung der Zielmärkte 
(1=Region, 2=BRD; 3=Europa, 4=Welt) 
 0,07 
(0,46) 
0,19 
(0,95) 
0,19 
(1,05) 
Kooperationsbereitschaft   
(1=ja, 0=nein) 
 0,96** 
(2,20) 
0,95* 
(1,79) 
0,89* 
(1,89) 
Bereitschaft externe Beteiligungen aufzu-
nehmen (1=ja, 0=nein) 
Förderung im Rahmen von TOU-NBL oder 
FUTOUR (1=ja, 0=nein) 
 -0,11 
(0,30) 
-0,07 
(0,25) 
-0,10 
(0,25) 
-0,41 
(1,09) 
-0,09 
(0,24) 
-0,30 
(0,87) 
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Fortsetzung Tabelle 5.1 
 1 2 3 4 
Konstante 
 
-2,69*** 
(3,13) 
-1,95** 
(2,09) 
-3,66** 
(2,38) 
-4,95*** 
(3,45) 
Anzahl JTU (davon wachstumsstark) 
Likelihood Ratio Chi2-Test  
Pseudo R2 
128 (29) 
24,90***
0,182 
128 (29) 
15,81* 
0,269 
128 (29) 
39,09*** 
0,278 
128 (29) 
28,10*** 
0,205 
Referenzgröße für Gründungsjahrdummies: Gründung der Jahre 1990 bis 1992, für Branchendum-
mies: verarbeitendes Gewerbe, für Differenzierungsstrategiedummies: reine Technologieführerschaft; 
*** signifikant auf 1 Prozent-Niveau, ** signifikant auf 5 Prozent-Niveau, * signifikant auf 10 Pro-
zent-Niveau; t-Werte der Koeffizienten in Klammern. 
Ausgehend von den Ergebnissen bisheriger Untersuchungen wurde im Ab-
schnitt 3.2.1 die Hypothese formuliert, dass die Gründungsgröße in einem negativen 
Zusammenhang mit dem Unternehmenswachstum steht. Die vorliegenden Schätzun-
gen führen jedoch zu einem Koeffizienten mit positivem Vorzeichen (Modelle 1, 3 
und 4). Dies weist darauf hin, dass Unternehmen, die bereits zum Gründungszeit-
punkt größere Beschäftigungszahlen aufweisen, auch höhere Wachstumschancen be-
sitzen als Unternehmen, die mit einer geringeren Beschäftigtenzahl starten. Aller-
dings ist der Koeffizient in keinem der Modelle signifikant und verliert mit 
Berücksichtigung der strategischen Entscheidungen (Modelle 3 und 4) sogar noch 
weiter an Bedeutung.  
Die Innovationsfähigkeit, gemessen am logarithmierten Anteil der Neu- und Weiter-
entwicklungen am Jahresumsatz, steht in einem positiven Zusammenhang mit dem 
Wachstum in der Strukturbildungsphase (Modelle 1, 3 und 4). Demnach nehmen mit 
steigendem Umsatzanteil der Innovationen auch die Wachstumschancen der Unter-
nehmen zu. Unternehmen mit einem hohen Innovationsoutput bauen in dieser frühen 
Entwicklungsphase offenbar ihren Personalbestand deutlich schneller aus als Unter-
nehmen auf geringerem Innovationsniveau. Dies kann insbesondere einer schnellen 
Erhöhung des Anteils an FuE-Mitarbeitern geschuldet sein.  
Aus den theoretischen und bisherigen empirischen Erkenntnissen wurde auf einen 
positiven Einfluss einer Gründung im Team auf das Wachstum geschlossen (vgl. Ab-
schnitt 3.2.4). In den vorliegenden Schätzungen erweist sich der Koeffizient dieser 
Variablen allerdings als nicht signifikant (vgl. Modelle 1, 3 und 4). Die Tatsache, ob 
es sich bei der Gründung um eine Team- oder Einzelgründung handelt, leistet dem-
nach nur einen äußerst geringen Beitrag zur Erklärung des Unternehmenswachstums 
in der Strukturbildungsphase.  
Von großem Gewicht für die Wachstumschancen der JTU ist der Zeitpunkt ihrer 
Gründung. Unternehmen, die in den Jahren von 1990 bis 1992 entstanden, gehören 
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c. p. mit einer höheren Wahrscheinlichkeit zu den wachstumsstarken Unternehmen 
als die Unternehmen, deren Gründungen in den Jahren von 1993 bis 1995 lag (vgl. 
Modelle 1, 3 und 4). Dieses Ergebnis kann zum einen als Bestätigung der günstigen 
Rahmenbedingungen, von denen ostdeutsche Gründungen in den ersten Jahren nach 
der Wende profitieren konnten, interpretiert werden (vgl. Abschnitt 4.1). Zum ande-
ren könnten die Ergebnisse auch darauf hinweisen, dass die Pull-Gründungsmotive, 
die zu Beginn der 1990er Jahre Ausgangspunkt vergleichsweise vieler ostdeutscher 
Unternehmensgründungen waren, sich nicht zwangsläufig negativ auf die Wachs-
tumschancen der Gründungen auswirkten (vgl. Abschnitt 3.2.3). Demnach wurden 
im Zuge des Transformationsprozesses sehr fähige Mitarbeiter entlassen, die zur  
Überbrückung ihrer schwierigen Lebenssituation mit hoher Leistungs- und Opferbe-
reitschaft ein eigenes Unternehmen gründeten. Diese profitierten dabei von ihrer ho-
hen Qualifikation und ihrem großen Erfahrungswissen (vgl. Werner, 2000, 108).  
Neben den Umfeldbedingungen auf der Makro-Ebene leisten offenbar auch die Be-
dingungen auf der Mikro-Ebene, die maßgeblich durch die Branchenzugehörigkeit 
bestimmt werden (vgl. Abschnitt 3.3.2), einen hohen Erklärungsbeitrag zum Mitar-
beiterwachstum in der Strukturbildungsphase. Entsprechend der Schätzergebnisse 
gehören Unternehmen der Dienstleistungsbranche c. p. mit einer höheren Wahr-
scheinlichkeit zu den wachstumsstarken Unternehmen als die Unternehmen der Refe-
renzbranche des verarbeitenden Gewerbes (Modelle 1, 3 und 4). Dienstleister, als 
personalintensive Unternehmen, bauen demzufolge von Beginn an ihren Personal-
bestand stärker aus, als Unternehmen des verarbeitenden Gewerbes, die vermutlich 
zunächst mehr Investitionen für den Aufbau der Infrastruktur und den Fertigungsauf-
bau tätigen.  
Sowohl in Modell 1, in dem ausschließlich die internen und externen Einflussfakto-
ren berücksichtigt werden als auch in den Modellen 3 und 4, die sämtliche Einfluss-
faktoren umfassen, weist der Koeffizient der Bundeslanddummies kein signifikantes 
Vorzeichen auf.62 Der Standort der Unternehmen übt demnach in dieser Phase offen-
bar keinen wesentlichen Einfluss auf das Unternehmenswachstum aus.  
                                                 
62  Zur Verringerung der Variablenzahl, werden in den Modellen 3 und 4 die Bundeslanddummies 
auf einen Dummy für das Land Sachsen (Referenzgröße für den Unternehmensstandort im Mo-
dell 1) reduziert. 
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Die Schätzergebnisse weisen auf eine geringe Bedeutung der strategischen Entschei-
dungen für das Wachstum in der Strukturbildungsphase hin. Sowohl in Modell 2, in 
dem ausschließlich die strategischen Einflussfaktoren berücksichtigt werden als auch 
in den Modellen 3 und 4, die gleichzeitig die internen und externen Einflussfaktoren 
umfassen, weisen nur die Koeffizienten der Spezialisierungsstrategie und der Koope-
rationsbereitschaft schwach signifikante Vorzeichen auf.  
Weiterhin ist in den Modellen 2 bis 4 kein signifikanter Zusammenhang zwischen 
der Wachstumshaltung zum Gründungszeitpunkt und dem Unternehmenswachstum 
in der Strukturbildungsphase zu erkennen. Diese Aussage unterstützt die in Abschnitt 
3.4.1 formulierte Hypothese, dass der Wille zum Wachstum für das tatsächliche 
Wachstum in den frühen Lebensphasen, d.h. zu einem Zeitpunkt, zu dem sämtliche 
Unternehmen darauf zielen, eine überlebensfähige Größe zu erreichen, nur eine un-
tergeordnete Rolle spielt.  
Aus den theoretischen Erkenntnissen und bisherigen empirischen Untersuchungen 
lassen sich keine eindeutigen Aussagen über die Richtung des Einflusses der Spezia-
lisierungsstrategie auf das Wachstum ableiten (vgl. Abschnitt 3.4.2). Vielmehr wird 
dieser in erheblichem Maße durch die individuellen Marktpotenziale bestimmt. Dar-
auf weisen auch die vorliegenden empirischen Ergebnisse hin. Der Koeffizient der 
Spezialisierungsstrategie weist nur unter Berücksichtigung der Umfeldeigenschaften, 
insbesondere der konjunkturellen Bedingungen (Modell 3), ein signifikant negatives 
Vorzeichen auf. Ohne diese erweist er sich als insignifikant (Modelle 2 und 4). Folg-
lich scheinen die makroökonomischen Bedingungen die Wachstumschancen einer 
Nischenstrategie mit zu bestimmen. Demnach können junge Technologieunterneh-
men unter positiven konjunkturellen Bedingungen auch in Marktnischen hohe 
Wachstumsraten erzielen. Dies spiegelt sich beispielhaft in den günstigen Rahmen-
bedingungen wider, von denen ostdeutsche Gründungen in den ersten Jahren nach 
der Wende profitieren konnten. Zu diesem Zeitpunkt stießen die Unternehmen auf-
grund des hohen Nachholbedarfs der Bevölkerung auf Nischen, die ihnen gute 
Wachstumschancen boten. Für Unternehmen, die zu einem späteren Zeitpunkt unter 
ungünstigeren konjunkturellen Bedingungen gegründet wurden, ergab sich hingegen 
stärker die Notwendigkeit, breite Märkte zu bearbeiten, um ausreichend Wachstums-
potenziale generieren zu können.  
In der Strukturbildungsphase kann kein bedeutender Einfluss der Preis- bzw. Techno-
logieführerschaft auf das Unternehmenswachstum nachgewiesen werden (Modelle 2 
bis 4). Auch Unternehmen, die eine Preisführerschaft anstreben und somit frühzeitig 
angehalten sind, große Kapazitäten aufzubauen, um Produktivitätsvorteile auszunut-
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zen (vgl. Abschnitt 3.4.2), weisen kein stärkeres Wachstum auf als die Unternehmen, 
die eine andere Wettbewerbsstrategie verfolgen. Weiterhin ist auch für den Umfang 
des Produkt-Leistungsspektrums zum Gründungszeitpunkt kein signifikanter Zu-
sammenhang mit dem Beschäftigtenwachstum in der Strukturbildungsphase nachzu-
weisen. Die Breite des Leistungsumfangs scheint somit keinen wesentlichen Einfluss 
auf das Wachstum in dieser frühen Phase zu haben. 
Der Koeffizient für die Internationalisierung zum Gründungszeitpunkt zeigt zwar ein 
positives Vorzeichen, ist jedoch in keinem der Modelle 2 bis 4 signifikant. Die 
Hypothese, dass sich die Bearbeitung internationaler Märkte zumindest kurzfristig 
nicht positiv auf das Wachstum junger Unternehmen auswirken muss, wird damit un-
terstützt. Begründen lässt sich dies u.a. durch die im Vergleich zur Bearbeitung ein-
heimischer Märkte höheren Kosten sowie den zusätzlichen Zeitaufwand. Insbesonde-
re bei jungen und kleinen Unternehmen schmälern diese kurzfristig die tendenziell 
eher wachstumsfördernde Wirkung der Internationalisierung (vgl. Abschnitt 3.4.3). 
Die Aufnahme strategischer Kooperationen haben einen starken positiven Einfluss 
auf das Wachstum der untersuchten JTU. Die Schätzergebnisse zeigen, dass Unter-
nehmen, die zum Gründungszeitpunkt bereit sind Kooperationsbeziehungen einzu-
gehen, c. p. mit einer höheren Wahrscheinlichkeit zu den schnell wachsenden Unter-
nehmen gehören als Unternehmen ohne Kooperationsbereitschaft (vgl. Modelle 2 bis 
4). Die Unterstützung durch externe Partner beim Unternehmensaufbau, dem Aufbau 
von FuE-Potenzialen sowie der Markteinführung scheint somit für junge Technolo-
gieunternehmen von großer Bedeutung zu sein. Da, wie sich im Folgenden zeigen 
wird, ein finanzielles Engagement externer Partner keinen wesentlichen Einfluss auf 
das Mitarbeiterwachstum hat, fördern vermutlich vor allem die nicht-finanzielle Un-
terstützung und die strategische Einflussnahme der Kooperationspartner die Wachs-
tumspotenziale der JTU.  
Der Koeffizient für die Bereitschaft externes Beteiligungskapital aufzunehmen, weist 
in keinem der Modelle 2 bis 4 ein signifikantes Vorzeichen auf. Demnach ist die Un-
ternehmensfinanzierung durch Beteiligungskapitel in der Strukturbildungsphase of-
fenbar nicht von grundlegender Bedeutung für die Wachstumschancen der befragten 
JTU. Diesen gelingt es vermutlich auch über andere Finanzierungswege ihre Kapital-
ausstattung sicherstellen, so dass die Beteiligungsfinanzierung in dieser Hinsicht kei-
ne Vorteile schafft. Auch die Entscheidung der Unternehmen bezüglich der Inan-
spruchnahme der Förderprogramme TOU-NBL und FUTOUR erweist sich für das 
Wachstum in der Strukturbildungsphase als insignifikant. Der erwartete positive Ein-
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fluss auf das Unternehmenswachstum kann in der vorliegenden Untersuchung nicht 
nachgewiesen werden (vgl. Abschnitt 3.4.5).  
In Hinblick auf die Einflussfaktoren des Wachstums in der Strukturbildungsphase 
lassen sich zusammenfassend die folgenden Erkenntnisse festhalten: Das Wachstum 
der Unternehmen wird in dieser frühen Phase weniger von den strategischen Ein-
flussfaktoren als vielmehr von den Umfeldeigenschaften und den internen Unter-
nehmenspotenzialen bestimmt. So beeinflussen die Innovationsfähigkeit, die Bran-
chenzugehörigkeit und die makroökonomischen Bedingungen zum Gründungs-
zeitpunkt die Wachstumswahrscheinlichkeit der Unternehmen wesentlich. Bezüglich 
der strategischen Entscheidungen weisen die Ergebnisse nur darauf hin, dass die 
Konzentration auf Marktnischen die Wachstumschancen der Unternehmen verrin-
gert, während die Bereitschaft strategische Kooperationen einzugehen, diese erhöht. 
Die Wachstumschancen durch eine Spezialisierungsstrategie werden jedoch stark 
durch die konjunkturellen Bedingungen mitbestimmt. 
5.4 Einflussfaktoren des Wachstums in der Strukturanpassungsphase 
Die Wachstumschancen von Unternehmen in einer bestimmten Lebensphase werden 
nicht allein durch die aktuellen Umfeld- und Unternehmenseigenschaften, sondern 
immer auch durch die in den vorangegangen Perioden herrschenden Bedingungen 
bestimmt (vgl. Abschnitt 3.1). Deswegen werden im Folgenden bei der Ermittlung 
der Wachstumsfaktoren der Strukturanpassungsphase zunächst die Bedingungen in 
der vorangegangenen Phase (zum Gründungszeitpunkt) sowie das Wachstum in der 
Strukturbildungsphase analysiert (Abschnitt 5.4.1), bevor die Umfeld- und Unter-
nehmenseigenschaften während der Strukturanpassungsphase (zum Befragungszeit-
punkt) in die Modelle einbezogen werden (Abschnitt 5.4.2),  
5.4.1 Einflussfaktoren zum Gründungszeitpunkt 
Die Tabelle 5.2 gibt die Schätzergebnisse bezüglich des Einflusses der Umfeld- und 
Unternehmenseigenschaften sowie der strategischen Faktoren zum Gründungszeit-
punkt auf das Wachstum in der Strukturanpassungsphase wieder. Analog zu den vo-
rangegangenen Analysen erfolgen die Schätzungen zunächst für die einzelnen Fakto-
renkomplexe gesondert (Modelle 5 und 6), bevor sie in Gesamtmodellen zusammen-
geführt werden (Modelle 7 und 8). 
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Tabelle 5.2: Einflussfaktoren des Wachstums in der Strukturanpassungsphase: Unter-
nehmenspotenziale, Umfeldeigenschaften und strategische Einflussfakto-
ren zum Gründungszeitpunkt, Ergebnisse der Probit-Schätzungen 
Zielgröße: Zugehörigkeit zu den wachstumsstar-
ken Unternehmen in der Strukturanpassungsphase 
 
 
Erklärende Größe 5 6 7 8 
Unternehmensgröße  
(log. Anzahl der Beschäftigten) 
0,31 
(1,60) 
 0,10 
(0,43) 
0,05 
(0,23) 
Innovationsfähigkeit (log. Umsatzanteil der 
Neu- und Weiterentwicklung) 
-0,26 
(1,45) 
 -0,33 
(1,44) 
 
 
Teamgründung  
(1=ja, 0=nein) 
0,31 
(0,82) 
 0,56 
(1,26) 
0,61 
(1,37) 
Gründung der Jahre 1993 bis 1995  
(1=ja, 0=nein) 
0,24 
(0,71) 
 0,12 
(0,33) 
0,10 
(0,27) 
Dienstleistungsgewerbe 
(1=ja, 0=nein) 
Sonstige Branchen 
(1=ja, 0=nein) 
-0,26 
(0,60) 
 
  p.f.p. 
 -0,20 
(0,43) 
 
  p.f.p. 
-0,37 
(0,85) 
 
  p.f.p. 
Mecklenburg-Vorpommern  
(1=ja, 0=nein) 
Berlin/Brandenburg 
(1=ja, 0=nein) 
Sachsen-Anhalt 
(1=ja, 0=nein) 
Thüringen 
(1=ja, 0=nein) 
0,178 
(0,32) 
-1,18** 
(2,53) 
-0,57 
(0,99) 
-0,34 
(0,82) 
   
Sachsen  
(1=ja, 0=nein) 
  0,63* 
(1,74) 
0,57* 
(1,67) 
Wachstumsintention  
(1=gering, 2=mittel, 3=stark) 
 -0,26 
(0,82) 
-0,34 
(0,91) 
-0,08 
(0,87) 
Spezialisierungsstrategie 
(1=Nische, 0=breiter Markt) 
 -1,06** 
(2,58) 
-0,91** 
(1,97) 
-0,92** 
(2,02) 
Preisführerschaft  
(1=ja, 0=nein) 
Technologie- und Preisführerschaft 
(1=ja, 0=nein) 
  
  p.f.p. 
0,67** 
(2,02) 
 
  p.f.p. 
0,70** 
(1,97) 
 
  p.f.p. 
0,68** 
(1,95) 
Umfang des Leistungsprogramms 
(1=gering, 2=mittel, 3=stark) 
 0,56* 
(1,92) 
0,55* 
(1,74) 
0,61** 
(1,98) 
Internationalisierung der Zielmärkte 
(1=Region, 2=BRD; 3 Europa, 4= Welt) 
 0,26 
(1,31) 
0,44* 
(1,85) 
0,36 
(1,61) 
Kooperationsbereitschaft 
(1=ja, 0=nein) 
 0,15 
(0,41) 
0,02 
(0,04) 
0,09 
(0,23) 
Bereitschaft externe Beteiligungen aufzu-
nehmen (1=ja, 0=nein) 
Förderung im Rahmen von TOU-NBL oder 
FUTOUR (1=ja, 0=nein) 
 0,85** 
(2,04) 
-0,56 
(1,23) 
1,04** 
(2,15) 
-0,92* 
(1,70) 
0,84* 
(1,87) 
-0,77 
(1,47) 
Konstante 
  
-0,49 
(0,38) 
-0,49 
(0,40) 
-2,10 
(1,30) 
-3,02** 
(2,04) 
Anzahl JTU (davon wachstumsstark) 
Likelihood Ratio Chi2-Test  
Pseudo R2 
90 (24) 
17,52* 
0,166 
91 (24) 
23,28*** 
0,222 
90 (24) 
30,33*** 
0,291 
90 (24) 
28,21*** 
0,270 
Referenzgröße für Gründungsjahrdummies: Gründung der Jahre 1990 bis 1992, für Branchendum-
mies: verarbeitendes Gewerbe, für Differenzierungsstrategiedummies: reine Technologieführerschaft; 
*** signifikant auf 1 Prozent-Niveau, ** signifikant auf 5 Prozent-Niveau, * signifikant auf 10 Pro-
zent-Niveau; t-Werte der Koeffizienten in Klammern; p.f.p. predicts failure perfectly. 
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Während die Umfeld- und Unternehmenseigenschaften in der Strukturbildungsphase 
einen großen Beitrag zur Erklärung der Wachstumswahrscheinlichkeit junger Tech-
nologieunternehmen leisten, haben sie auf das Wachstum in der Strukturanpassungs-
phase offenbar einen schwächeren Einfluss. Lediglich für den Unternehmensstandort 
wird ein signifikanter Zusammenhang mit dem Mitarbeiterwachstum festgestellt. 
Wie in der Strukturbildungsphase hat die Gründungsgröße auch in der Strukturan-
passungsphase keinen wesentlichen Einfluss auf die Wachstumschancen der befrag-
ten JTU. Gleiches gilt in dieser Phase auch für ihre Innovationsfähigkeit (vgl. Model-
le 5, 7 und 8). Der Koeffizient des Umsatzanteils von Neu- und Weiterentwicklungen 
zum Gründungszeitpunkt, der in der vorangegangenen Phase noch ein signifikant po-
sitives Vorzeichen aufwies, ist in der Strukturanpassungsphase insignifikant. Dem-
nach steht die Innovationsfähigkeit vermutlich in einem zeitnahen Zusammenhang 
mit dem Wachstum der JTU und wirkt sich eher kurz- als langfristig auf die Wachs-
tumschancen der Unternehmen aus. 
Auch die Gründung im Team spielt für das Wachstum der JTU in der Strukturanpas-
sungsphase nur eine untergeordnete Rolle. Der Koeffizient des Gründungskreises 
weist zwar ein positives Vorzeichen auf, ist jedoch nicht signifikant (vgl. Modelle 5, 
7 und 8). Offenbar genügt es nicht, stillschweigend von einem heterogenen Team 
auszugehen. Ausschlaggebend ist vielmehr die „komplementäre“ oder „additive“ Zu-
sammensetzung des Teams und inwiefern das Gründerteam einwandfrei zusammen-
spielt (vgl. Nathusius, 1994, 18f).  
Die Gründungsjahrdummies63 sowie die Dummies für die Dienstleistungsbranchen64, 
die in den vorangegangenen Schätzungen noch signifikante Vorzeichen aufwiesen, 
besitzen in der Strukturanpassungsphase keinen wesentlichen Einfluss mehr auf das 
Wachstum (vgl. Modelle 5, 7 und 8). Sowohl der Zeitpunkt der Gründung als auch 
die Branchenzugehörigkeit lassen also keine verlässlichen Aussagen über die Wachs-
tumswahrscheinlichkeit der jungen Technologieunternehmen in dieser Phase zu.  
                                                 
63  Da sich zum Befragungszeitpunkt nur die JTU, die vor 1996 gegründet wurden, in der Struktur-
anpassungsphase befanden, wird in den Schätzungen für diese Phase nur ein Gründungsjahrdum-
my aufgenommen. Die Gründungen in den Jahren von 1990 bis 1992 dienen weiterhin als Refe-
renzgröße. 
64  Von den untersuchten Unternehmen, die sich in den sonstigen Branchen bewegen, gehört kein 
Unternehmen, das im Modell erfasst wurde, zu den wachstumsstarken der Strukturanpassungs-
phase. Deshalb werden diese Unternehmen in den Modellen ignoriert. 
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Unter den Umfeldeigenschaften zeigt die Wahl des Standorts den deutlichsten Ein-
fluss auf das Wachstum in der Strukturanpassungsphase. Die Schätzergebnisse zei-
gen, dass speziell die Unternehmen mit einem Sitz in Berlin oder Brandenburg c. p. 
mit einer signifikant geringeren Wahrscheinlichkeit zu den wachstumsstarken Unter-
nehmen gehören als die Unternehmen der Referenzgruppe mit Sitz in Sachsen (vgl. 
Modell 5). In den Neuen Bundesländern sind offenbar die Bedingungen für das 
Wachstum junger Firmen regional unterschiedlich. Da sich der Unternehmensstand-
ort in der Strukturbildungsphase noch nicht als signifikant erwiesen hatte, scheint die 
Standortwahl erst langfristig einen Einfluss auf das Wachstum der JTU zu haben.  
Im Gegensatz zu den Umfeldeigenschaften und Unternehmenspotenzialen nimmt der 
Einfluss der strategischen Faktoren von der Strukturbildungsphase zur Strukturan-
passungsphase deutlich zu. Die Schätzergebnisse weisen gleich für mehrere strategi-
sche Faktoren auf einen signifikanten Zusammenhang mit dem Wachstum hin: So-
wohl die Spezialisierungsstrategie als auch die Strategie der Preis- oder Techno-
logieführerschaft, der Umfang des Leistungsspektrums, die Internationalisierung, die 
Bereitschaft zur Aufnahme externer Beteiligungen und in geringem Maße auch die 
Förderung im Rahmen der Programme TOU bzw. FUTOUR erklären zu einem er-
heblichen Anteil die Wachstumswahrscheinlichkeit der jungen Technologieunter-
nehmen in der Strukturanpassungsphase. 
Analog zur Strukturbildungsphase zeigt der Koeffizient der Wachstumsintention zum 
Gründungszeitpunkt auch in der Strukturanpassungsphase kein signifikantes Vorzei-
chen (Modelle 6 bis 8). Die Annahme, dass sich die Wachstumsintention zum Grün-
dungszeitpunkt in der Unternehmenskonzeption niederschlägt und sich daher auch 
langfristig auf das Unternehmenswachstum auswirkt, ist nicht zu bestätigen.  
Die Wahl einer Nischenstrategie erweist sich bei den untersuchten Unternehmen als 
ein wachstumshemmender Faktor. Auf Grundlage der Schätzergebnisse gehören 
JTU, die sich zum Gründungszeitpunkt auf die Bearbeitung von Nischen konzentrie-
ren c. p. mit einer geringeren Wahrscheinlichkeit zur Gruppe der wachstumsstarken 
Unternehmen als Unternehmen, die in der Gründungsphase bereits breite Märkte er-
schließen (Modelle 6 bis 8). Weiterhin kann der für die Strukturbildungsphase gel-
tende Zusammenhang zwischen der Wahl der Spezialisierungsstrategie und den gel-
tenden makroökonomischen Rahmenbedingungen nicht nachgewiesen werden. Somit 
steigen die Wachstumspotenziale der Unternehmen langfristig nur mit zunehmender 
Breite des Einsatzbereiches der Unternehmensleistungen und damit steigendem 
Marktvolumen.  
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Während für die Strukturbildungsphase die Frage der Preis- bzw. Technologieführer-
schaft für das Unternehmenswachstum keine Bedeutung hat, ist sie für das Wachs-
tum in der Strukturanpassungsphase von hoher Relevanz. Im Vergleich zur Refe-
renzstrategie der reinen Technologie- oder zur reinen Preisführerschaft erhöht eine 
Kombination von Technologie- und Preisführerschaft die Wahrscheinlichkeit, dass 
ein Unternehmen zu den wachstumsstarken gehört (Modelle 6 bis 8). Folglich kön-
nen Marktanteile und damit Wachstumspotenziale langfristig nicht ausschließlich 
über den Preis oder über eine technologische Überlegenheit allein gewonnen werden. 
Vielmehr ist eine Überlegenheit sowohl in der technologischen Kompetenz als auch 
im Preisniveau erforderlich. Gleichzeitig ist zu vermerken, dass die Auswirkungen 
der Wettbewerbsstrategie offenbar erst nach dem Markteintritt evident werden, wenn 
das Unternehmen im konkurrierenden Umfeld agiert. Dies zeigt sich daran, dass sich 
der Koeffizient der Preis- bzw. Technologieführerschaft nicht in den Schätzungen 
der Strukturbildungsphase sondern erst später, in der Strukturanpassungsphase, als 
signifikant erweist. 
Der Umfang des Leistungsspektrums zum Gründungszeitpunkt hat ein hohes Ge-
wicht für das Wachstum in der Strukturanpassungsphase. Die Schätzungen zeigen, 
dass der betreffende Koeffizient positiv signifikant ist (Modelle 6 bis 8). Mit zuneh-
mender Breite des Leistungsprogramms steigt also die Wahrscheinlichkeit, dass ein 
Unternehmen zu den wachstumsstarken in der Strukturanpassungsphase gehört.  
Der Koeffizient für die Internationalisierungsstrategie zeigt bei ausschließlicher Be-
trachtung der strategischen Faktoren kein signifikantes Vorzeichen (Modell 6). Erst 
mit Aufnahme der Umfeldeigenschaften und Unternehmenspotenziale stellt sich das 
erwartete signifikant positive Vorzeichen ein (vgl. Modelle 6 und 7). Die Bedeutung 
der Internationalisierung wird dabei offensichtlich besonders von der Innovationsori-
entierung der Unternehmen bestimmt (vgl. Modelle 7 und 8). Vor allem Unterneh-
men, die auf einem hohen Innovationsniveau agieren, drängen auf internationale 
Märkte. Begründet wird dies dadurch, dass die Bearbeitung nationaler Märkte lang-
fristig keine ausreichenden Wachstumspotenziale bietet, um die Returns ihrer Inno-
vationsaufwendungen zu sichern. Damit stellt die Entscheidung, international aktiv 
zu werden, insbesondere für hoch innovative Unternehmen einen wesentlichen 
Wachstumsantrieb dar. 
Während strategische Kooperationen zum Gründungszeitpunkt für das Wachstum 
der JTU in der Strukturbildungsphase von wesentlicher Bedeutung sind, kann für die 
Strukturanpassungsphase kein signifikanter Zusammenhang festgestellt werden. 
Folglich scheint sich die Kooperationsstrategie zum Gründungszeitpunkt eher kurz-
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fristig auf die Unternehmensentwicklung auszuwirken. Langfristig, ist die Bereit-
schaft zur Kooperation offensichtlich nicht mehr ausschlaggebend. 
Im Gegensatz zur Strukturbildungsphase weist der Koeffizient zur Aufnahme exter-
ner Beteiligungen in der Strukturanpassungsphase ein signifikantes Vorzeichen auf. 
Demzufolge haben Unternehmen, die schon zum Gründungszeitpunkt bereit sind, ex-
terne Beteiligungen aufzunehmen c. p. langfristig höhere Wachstumschancen als Un-
ternehmen ohne eine solche Bereitschaft. Damit scheinen das höhere Startkapital 
bzw. die nicht-finanziellen Unterstützungsleistungen erst langfristig das Mitarbeiter-
wachstum zu unterstützen.  
Der Koeffizient für die Förderung durch TOU und FUTOUR zeigt bei ausschließli-
cher Betrachtung der strategischen Entscheidungen kein signifikantes Vorzeichen 
(Modell 6). Unter Berücksichtigung der Umfeldeigenschaften und Unternehmenspo-
tenziale erweist sich der entsprechende Koeffizient jedoch als negativ signifikant 
(Modell 8). Demnach weisen die geförderten Unternehmen geringere Wachstums-
chancen auf als nicht geförderte. Wie aus den Modellen 7 und 8 hervorgeht, be-
stimmt jedoch insbesondere die Innovationsfähigkeit, inwiefern die TOU- bzw. FU-
TOUR-geförderten Unternehmen wachsen. Demzufolge scheint es vor allem den 
hoch innovativen Unternehmen schlecht zu gelingen, die im Rahmen der Förderung 
erzielten Forschungs- und Entwicklungsergebnisse so in marktfähige Produkte zu 
überführen, dass diese langfristige Wachstumspotenziale sichern können.  
5.4.2 Einflussfaktoren zum Befragungszeitpunkt 
Nachdem im vorangegangenen Abschnitt die Gründungsbedingungen als Einfluss-
faktoren des Wachstums in der Strukturanpassungsphase untersucht wurden, stehen 
in den folgenden Schätzungen die Umfeldeigenschaften, die Unternehmenspotenzia-
le und die Strategien zum Befragungszeitpunkt im Mittelpunkt der Analyse (vgl. Ta-
belle 5.3). Darüber hinaus wird das Wachstum in der Strukturbildungsphase als wei-
terer Einflussfaktor in die Schätzungen einbezogen. Die Auswertungen erfolgen 
wiederum zunächst getrennt für die drei Faktorenkomplexe Umfeld- und Unterneh-
menseigenschaften sowie strategische Einflussfaktoren (Modelle 9 bis 11), bevor sie 
in einem Gesamtmodell zusammengeführt werden (Modell 12). 
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Tabelle 5.3: Einflussfaktoren in der Strukturanpassungsphase: Unternehmenspotenzia-
le, Umfeldeigenschaften und strategische Einflussfaktoren zum Befra-
gungszeitpunkt, Ergebnisse der Probit-Schätzungen 
 
Zielgröße: Zugehörigkeit zu den wachstumsstar-
ken Unternehmen in der Strukturanpassungsphase 
Erklärende Größen 9 10 11 12 
Unternehmensgröße  
(log. Anzahl der Beschäftigten) 
0,17 
(1,09) 
   
Innovationsfähigkeit (log. Umsatzanteil der 
Neu- und Weiterentwicklungen) 
-0,19 
(1,25) 
-0,16 
(1,05) 
 -0,04 
(0,20) 
Teamgründung  
(1=ja, 0=nein) 
0,16 
(0,58) 
0,09 
(0,32) 
 0,19 
(0,65) 
Erreichen der Mindestoptimalen Betriebs-
größe in der Strukturbildungsphase  
(1=ja, 0=nein) 
  
0,75* 
(1,68) 
  
0,67 
(1,28) 
Gründung der Jahre 1993 bis 1995  
(1=ja, 0=nein) 
0,27 
(1,00) 
0,30 
(1,03) 
 0,26 
(0,91) 
Dienstleistungsgewerbe 
(1=ja, 0=nein) 
Sonstige Branchen 
(1=ja, 0=nein) 
-0,41 
(1,24) 
 
  p.f.p. 
-0,57 
(1,56) 
 
  p.f.p. 
 -0,34 
(0,97) 
 
  p.f.p. 
Mecklenburg-Vorpommern  
(1=ja, 0=nein) 
Berlin/Brandenburg 
(1=ja, 0=nein) 
Sachsen-Anhalt 
(1=ja, 0=nein) 
Thüringen 
(1=ja, 0=nein) 
-0,02 
(0,04) 
-1,28*** 
(3,44) 
-0,67 
(1,63) 
-0,47 
(1,47) 
-0,30 
(0,54) 
-1,17*** 
(3,06) 
-0,72* 
(1,72) 
-0,69* 
(1,91) 
  
Sachsen  
(1=ja, 0=nein) 
   0,66** 
(2,37) 
Wachstumsintention  
(1=gering, 2=mittel, 3=stark) 
  0,59*** 
(2,86) 
0,53** 
(2,44) 
Spezialisierungsstrategie 
(1=Nische, 0=breiter Markt) 
  -0,01 
(0,03) 
-0,11 
(0,35) 
Technologieführerschaft  
(1=ja, 0=nein) 
Technologie- und Preisführerschaft 
(1=ja, 0=nein) 
  0,31 
(0,61) 
0,86 
(1,64) 
0,43 
(0,76) 
0,89 
(1,58) 
Umfang des Leistungsprogramms  
(1=gering, 2=mittel, 3=stark) 
  0,73*** 
(2,92) 
0,78*** 
(2,98) 
Internationalisierung der Zielmärkte  
(1=Region, 2=BRD, 3=Europa, 4= Welt) 
  0,19 
(1,28) 
0,21 
(1,32) 
Kooperationsbereitschaft 
(1=ja, 0=nein) 
  -0,66 
(1,09) 
-0,49 
(1,44) 
Bereitschaft externe Beteiligungen aufzu-
nehmen (1=ja, 0=nein)  
  0,23 
(0,57) 
0,19 
(0,57) 
Konstante 
 
-0,99 
(1,27) 
-0,37 
(0,63) 
-4,03*** 
(4,09) 
-4,65*** 
(3,24) 
Anzahl JTU (davon wachstumsstark) 
Likelihood Ratio Chi2-Test  
Pseudo R2 
144 (35) 
23,83*** 
0,147 
144 (35) 
20,11** 
0,147 
147 (35) 
31,93*** 
0,195 
144 (35) 
41,41*** 
0,256 
Referenzgröße für Gründungsjahrdummys: Gründung der Jahre 1990 bis 1992, Referenzgröße für Bran-
chendummys: Verarbeitendes Gewerbe, Referenzgröße für Differenzierungsstrategiedummies: Reine 
Technologieführerschaft; *** signifikant auf 1 Prozent-Niveau, ** signifikant auf 5 Prozent-Niveau, * sig-
nifikant auf 10 Prozent-Niveau; t-Werte der Koeffizienten in Klammern, p.f.p. predicts failure perfectly. 
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Die Umfeld- und Unternehmenseigenschaften leisten keinen wesentlichen Beitrag 
zur Erklärung der Wachstumswahrscheinlichkeit.65 Lediglich für den Unternehmens-
standort kann ein signifikanter Zusammenhang mit dem Mitarbeiterwachstum fest-
gestellt werden.  
In die Analysen zur Strukturanpassungsphase fließt neben den bisher untersuchten 
Unternehmenseigenschaften auch das Wachstum in der vorangegangenen Struktur-
bildungsphase ein. Es gilt als weiterer Einflussfaktor auf das Mitarbeiterwachstum in 
der zweiten Lebensphase und wird in den Schätzungen über zwei Größen abgebildet: 
zum einen über die Unternehmensgröße zu Beginn der Strukturanpassungsphase, 
gemessen als logarithmierte Anzahl der Beschäftigten (Modell 9) und zum anderen 
über das Erreichen der branchenspezifischen Mindestoptimalen Betriebsgröße (vgl. 
Abschnitt 3.2.1) in der Strukturbildungsphase (Modelle 10 und 12).66  
Die Ergebnisse weisen auf einen schwach signifikant positiven Zusammenhang zwi-
schen dem Wachstum in beiden Lebensphasen hin. Zwar geht von der Mitarbeiter-
zahl zum Beginn der Strukturanpassungsphase kein wesentlicher Einfluss auf das 
Wachstum aus, der Koeffizient für das Erreichen der branchenüblichen MOB67 weist 
allerdings ein schwach signifikant positives Vorzeichen auf. Unter Berücksichtigung 
der strategischen Faktoren ist er jedoch insignifikant. Die Hypothese, dass mit dem 
Erreichen der mindestoptimalen Betriebsgröße in der Strukturbildungsphase der An-
reiz für ein weiteres Wachstum in der Strukturanpassungsphase sinkt, wird damit 
nicht bestätigt. Die Analyseergebnisse weisen eher darauf hin, dass jene Unterneh-
men, welche in der Strukturbildungsphase die branchenspezifische MOB bereits er-
reichen haben, auch in der folgenden Phase eher zu den wachstumsstarken Unter-
nehmen gehören. Das Erreichen der branchenüblichen Mindestoptimalen Betriebs-
größe ist demnach nicht nur als ein Wachstumsmotiv zu interpretieren. Es schafft 
                                                 
65  Es wird im Folgenden davon ausgegangen, dass sich hinsichtlich der Branchenzugehörigkeit, des 
Bundeslandes in dem die JTU ihren Sitz haben, sowie auch des Gründungszeitpunkts und des 
Gründerkreises keine Veränderungen zwischen Gründungs- und Befragungszeitpunkt ergeben. 
Demzufolge weisen die Branchen-, Standort-, Gründerkreis- und Gründungsjahrdummys zum Be-
fragungszeitpunkt die gleiche Ausprägung auf wie zum Gründungszeitpunkt. 
66 8 Prozent der untersuchten Unternehmen haben diese bis zum Ende der ersten Periode entspre-
chend der Mitarbeiterzahl bereits erreicht  
67  Nach Comanor und Wilson (1967) wird die Mindestoptimale Betriebsgröße einer Branche über 
die durchschnittlichen Umsatz- oder Beschäftigtenzahlen derjenigen Unternehmen operationali-
siert, die 50 Prozent des Umsatzes der Branche erwirtschaften. 
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vielmehr gute Voraussetzungen für ein weiteres Wachstum, z.B. durch Kostende-
gression oder einen verbesserten Zugang zu Finanzmitteln.  
Die Innovationsfähigkeit eines Unternehmens, welche in der Strukturbildungsphase 
von wesentlicher Bedeutung für das Wachstum ist, erweist sich in der Strukturanpas-
sungsphase weder in ihrer Ausprägung zum Gründungszeitpunkt noch zum Befra-
gungszeitpunkt als Wachstumsfaktor. Folglich scheint ein hoher Anteil an Neu- und 
Weiterentwicklungen für ein Unternehmenswachstum langfristig nicht entscheidend 
zu sein. 
Wie in Abschnitt 4.4 dargestellt, treten in einigen Bereichen deutliche Änderungen in 
der strategischen Orientierung zwischen Gründungs- und Befragungszeitpunkt auf. 
Daher gehen in die Modelle 11 und 12 die strategischen Entscheidungen in ihrer 
Ausprägung zum Befragungszeitpunkt ein. Bevor sie jedoch hinsichtlich ihres Ein-
flusses auf die Wachstumschancen in der Strukturanpassungsphase analysiert wer-
den, soll zunächst der Frage nach den Gründen für die strategischen Neuausrichtun-
gen nachgegangen werden.  
Wie bereits in Abschnitt 3.1 dargestellt, können sich Strategieänderungen einerseits 
aus Misserfolgen, z.B. dem Verfehlen der angestrebten Wachstumsziele, ergeben. 
Andererseits können sie eine Anpassung an die sich aus dem Wachstum der Unter-
nehmen ergebenden, veränderten Aufgaben- und Problemstellungen bedeuten und 
damit durch die erfolgreiche Entwicklung der JTU erklärt werden. Die empirische 
Analyse des Zusammenhangs zwischen dem Wachstum, d.h. der Zugehörigkeit zur 
Gruppe der wachstumsstarken Unternehmen in der ersten Periode und den Änderun-
gen in ihren strategischen Ausrichtungen gibt Aufschluss über diese Frage. Ein nega-
tiver Zusammenhang würde die Annahme einer Strategieänderung aufgrund des 
Misserfolgs der bisherigen Strategien bekräftigen. Ein positiver Zusammenhang hin-
gegen würde eher auf eine strategische Änderung aufgrund der veränderten Umwelt- 
und Problemstellungen schließen lassen.  
Die Analyseergebnisse auf der Grundlage des vorliegenden Datensatzes zeigen je-
doch keinen wesentlichen Zusammenhang zwischen dem Wachstum in der Struktur-
bildungsphase und den Veränderungen in der strategischen Ausrichtung. Die wachs-
tumsstarken Unternehmen in der Strukturbildungsphase ändern zwischen Grün-
dungs- und Befragungszeitpunkt im Durchschnitt zwei ihrer sieben zuvor gewählten 
Strategien. Ebenso hoch ist die Anzahl der strategischen Entscheidungen, welche die 
wachstumsschwachen Unternehmen korrigieren. Auch bei der Betrachtung der Ein-
zelstrategien ergeben sich keine wesentlichen Unterschiede zwischen der Gruppe der 
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wachstumsstarken Unternehmen und ihrer Vergleichsgruppe. Eine strategische Än-
derung kann also nicht hinlänglich durch schwaches Wachstum in der Strukturbil-
dungsphase begründet werden. Da jedoch auch nicht deutlich wird, dass die wachs-
tumsstarken Unternehmen häufiger ihre Strategie ändern als die wachstums-
schwachen Unternehmen, kann auch nicht ohne weiteres auf veränderte Umwelt- und 
Problemstellungen als Grund für die Strategieänderungen geschlossen werden.  
Die Schätzergebnisse zeigen, dass die strategischen Faktoren nur einen geringen Bei-
trag zur Erklärung der Wachstumswahrscheinlichkeit in der Strukturanpassungsphase 
leisten. Es erweisen sich lediglich zwei Strategiebereiche als signifikant: die Wachs-
tumsintention sowie der Umfang des Leistungsprogramms (vgl. Modelle 11 und 12).  
Während die Wachstumsintention für das Wachstum in der Strukturbildungsphase 
noch kein wesentliches Gewicht hatte, zeigt der entsprechende Koeffizient in den 
Schätzungen zur Strukturanpassungsphase ein hoch signifikant positives Vorzeichen. 
Demnach werden die Wachstumschancen in dieser Phase maßgeblich durch die 
Wachstumsziele der Unternehmer bestimmt. Damit bestätigt sich die Hypothese, 
dass das Wachstum in der Strukturanpassungsphase stärker von der Wachstumsinten-
tion der Gründer bestimmt wird als in der vorangegangenen Phase. Dies ist dadurch 
zu begründen, dass die Unternehmen zu diesem Zeitpunkt i.d.R. bereits eine überle-
bensfähige Größe erreicht haben und nun vor der Entscheidung stehen, ob sie dar-
über hinaus wachsen wollen. In der vorangegangenen Phase dominiert im Gegensatz 
dazu das Ziel, eine Mindestgröße zu erreichen. 
Der Koeffizient der Spezialisierungsstrategie weist in den Schätzergebnissen kein 
signifikantes Vorzeichen auf. Es kann also nicht eindeutig abgeleitet werden, ob die 
Nischenorientierung zum Befragungszeitpunkt die Wachstumschancen eines Unter-
nehmens vermindert oder erhöht. Auch die Entscheidung bezüglich einer Preis- bzw. 
Technologieführerschaft zum Befragungszeitpunkt erweist sich für das Wachstum in 
der Strukturanpassungsphase als unbedeutend. Da jedoch diese Strategie zum Grün-
dungszeitpunkt von wesentlicher Bedeutung für das Wachstum in dieser Phase ist, 
wirken sich die wettbewerbsrelevanten Entscheidungen offenbar eher langfristig auf 
das Unternehmenswachstum aus. Ihr Einfluss zeigt sich erst in späteren Phasen.  
Wie die Schätzergebnisse zeigen, ist der Umfang des Leistungsspektrums zum Befra-
gungszeitpunkt von signifikanter Bedeutung für das Wachstum in der Strukturanpas-
sungsphase. Der entsprechende Koeffizient weist ein signifikant positives Vorzei-
chen auf. Demnach erhöht sich mit seiner Diversifizierung die Wahrscheinlichkeit, 
dass ein Unternehmen zu den wachstumsstarken gehört. Mit der Vielfalt der angebo-
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tenen Produkte und Dienstleistungen steigt auch die Mitarbeiterzahl. Außerdem kann 
das Angebot verschiedener Produkte auf unterschiedlichen Märkten eine gewisse Ri-
sikostreuung sichern, durch die Umsatzeinbrüche auf einzelnen Märkten abgefedert 
werden können.  
Der Koeffizient für die Internationalisierungsstrategie erweist sich als insignifikant. 
Die Wahl der geographischen Zielmärkte zum Befragungszeitpunkt leistet damit kei-
nen Beitrag zur Erklärung des Wachstums in dieser Phase. Da jedoch die zum Grün-
dungszeitpunkt gewählte Internationalisierungsstrategie einen Einfluss zeigt, wirkt 
sich vermutlich die Internationalisierung, ähnlich der Wettbewerbsstrategie der Preis- 
bzw. Technologieführerschaft, erst langfristig auf die Wachstumschancen aus. 
Wie bereits zum Gründungszeitpunkt zeigt auch die Kooperationsbereitschaft zum 
Befragungszeitpunkt keinen signifikanten Einfluss auf das Wachstum in der Struk-
turanpassungsphase. Demzufolge scheint die Unterstützung durch externe Partner 
insbesondere dann eine große Rolle zu spielen, wenn die Unternehmen noch keinen 
Marktzugang gefunden haben, über begrenzte Ressourcen verfügen und erst geringe 
unternehmerische Erfahrung aufweisen. Später hingegen, nach dem Markteintritt, 
wenn die Ressourcen der JTU zunehmen und die Gründer mehr unternehmerisches 
Wissen haben, nimmt die Bedeutung der strategischen Kooperationen zumindest für 
das Mitarbeiterwachstum ab.  
In Hinblick auf die Finanzierung zum Befragungszeitpunkt wird allein die Haltung 
der Gründer und Manager zur Aufnahme externer Beteiligungen in die Schätzungen 
aufgenommen.68 Entsprechend der Schätzergebnisse leistet diese jedoch keinen we-
sentlichen Erklärungsbeitrag für das Wachstum in der Strukturanpassungsphase. Of-
fenbar ist eine offene Haltung gegenüber der Aufnahme externer Gesellschafter für 
eine Verbesserung der langfristigen Wachstumschancen wichtig. Kurzfristig erweist 
sich dieser Faktor hingegen nicht als ausschlaggebend.  
5.4.3 Gesamtmodell der Strukturanpassungsphase 
Tabelle 5.4, Modell 13 gibt die Ergebnisse der Schätzungen wieder, in denen alle 
strategischen Einflussfaktoren, die sich in den bisherigen Analysen als signifikant für 
                                                 
68  Die Entscheidungen über eine Inanspruchnahme von Förderung im Rahmen der Programme 
TOU-NBL bzw. FUTOUR werden ausschließlich in der Gründungsphase getroffen und stehen 
somit in der Strukturanpassungsphase nicht mehr in Frage. 
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das Unternehmenswachstum in der Strukturanpassungsphase herausgestellt haben, 
zusammengefasst werden. Dazu zählen sowohl die Gründungsgegebenheiten als 
auch die zum Befragungszeitpunkt erfassten Faktoren.  
Tabelle 5.4: Einflussfaktoren des Wachstums  in der Strukturanpassungsphase: Ge-
samtmodell; Ergebnisse der Probit-Schätzungen 
 
Erklärende Größen 
Zielgröße: Zugehörigkeit zu den wachs-
tumsstarken Unternehmen in der Struk-
turanpassungsphase 
13 
Startgröße  
(log. Anzahl der Beschäftigten) 
-0,09 
(0,37) 
Innovationsfähigkeit in Strukturanpassungsphase 
(log. Umsatzanteil der Neu- und Weiterentwicklun-
gen) 
 
-0,37 
(1,53) 
Teamgründung  
(1=ja, 0=nein) 
0,70 
(1,56) 
Gründung der Jahre 1993 bis 1995  
(1=ja, 0=nein) 
-0,03 
(0,07) 
Dienstleistungsgewerbe 
(1=ja, 0=nein) 
Sonstige Branchen 
(1=ja, 0=nein) 
-0,41 
(0,75) 
 
 p.f.p. 
Mecklenburg-Vorpommern  
(1=ja, 0=nein) 
Berlin/Brandenburg 
(1=ja, 0=nein) 
Sachsen-Anhalt 
(1=ja, 0=nein) 
Thüringen 
(1=ja, 0=nein) 
-0,26 
(0,36) 
-1,02* 
(1,69) 
-1,07 
(1,44) 
-0,56 
(1,18) 
Spezialisierungsstrategie zum Gründungszeitpunkt 
(1=Nische, 0=breiter Markt) 
-1,03** 
(2,19) 
Technologie- und Preisführerschaft zum Gründungs-
zeitpunkt (1=ja, 0=nein) 
0,90** 
(2,35) 
Internationalisierung der Zielmärkte zum Gründungs-
zeitpunkt (1=Region, 2=BRD, 3=Europa, 4= Welt) 
0,66*** 
(2,59) 
Bereitschaft externe Beteiligungen aufzunehmen zum 
Gründungszeitpunkt (1=ja, 0=nein) 
Förderung im Rahmen von TOU-NBL oder FU-
TOUR (1=ja, 0=nein) 
1,06* 
(1,94) 
-1,01* 
(1,67) 
Wachstumsintention zum Befragungszeitpunkt 
(1=gering, 2=mittel, 3=stark) 
0,78** 
(2,52) 
Grad der Diversifizierung zum Befragungszeitpunkt 
(1=gering, 2=mittel, 3=stark) 
0,97** 
(2,55) 
Anzahl der JTU (davon wachstumsstark) 
Likelihood Ratio 2-Test 
Pseudo R2 
105 (28) 
54,78*** 
0,450 
Referenzgröße für die Gründungsjahrdummies: Gründung in den Jahren von 1990 bis 1992, für Bran-
chen: verarbeitendes Gewerbe; *** signifikant auf 1 Prozent-Niveau, ** signifikant auf 5 Prozent-
Niveau, * signifikant auf dem 10 Prozent-Niveau; t-Werte der Koeffizienten in Klammern, p.f.p. pre-
dicts failure perfectly. 
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Die Schätzergebnisse weisen darauf hin, dass insbesondere die bereits zum Grün-
dungszeitpunkt getroffenen strategischen Entscheidungen das Wachstum der betrach-
teten JTU nachhaltig beeinflussen: Unternehmen, welche sich zum Gründungszeit-
punkt auf die Bearbeitung von Nischen konzentrieren, gehören mit einer geringeren 
Wahrscheinlichkeit zu den wachstumsstarken Unternehmen in der Strukturanpas-
sungsphase als Unternehmen die breite Märkte bearbeiten. Eine frühzeitige Verbin-
dung von Technologie- und Preisführerschaft erhöht die Wachstumschancen gegen-
über einer reinen Technologie- oder Preisführerschaft. Zudem hat auch das sofortige 
Agieren auf internationalen Märkten einen positiven Einfluss auf das langfristige 
Mitarbeiterwachstum. Auch die Bereitschaft zur Aufnahme von externen Beteiligun-
gen bereits zum Gründungszeitpunkt erhöht die Wahrscheinlichkeit, dass ein JTU 
langfristig zu den wachstumsstarken Unternehmen gehört. Die Inanspruchnahme von 
Fördermitteln im Rahmen der Programme TOU oder FUTOUR hingegen verringert 
diese Wahrscheinlichkeit. 
Einen signifikanten Zusammenhang mit der Wachstumswahrscheinlichkeit zeigen 
auch die strategischen Entscheidungen, die zum Befragungszeitpunkt gültig sind. Da-
zu gehört zum einen der Umfang des Leistungsprogramms. Demnach beeinflusst ein 
breites Leistungsspektrum die Wachstumschancen signifikant positiv. Zum anderen 
erweist sich der Koeffizient der zum Befragungszeitpunkt geltenden Wachstumsin-
tention als signifikant. Eine hohe Wachstumsintention zum Befragungszeitpunkt er-
höht die Wahrscheinlichkeit, dass ein JTU in der Strukturanpassungsphase zu den 
wachstumsstarken Unternehmen gehört.  
Die Umfeldeigenschaften und internen Unternehmenspotenziale leisten nur einen ge-
ringen Beitrag zur Erklärung des Wachstums junger Technologieunternehmen in der 
Strukturanpassungsphase. Weder die Startgröße in der Strukturanpassungsphase 
noch die Innovationsfähigkeit der Unternehmen weisen signifikante Zusammenhänge 
mit dem Wachstum in dieser Phase auf. Ähnlich schwach fallen auch die Ergebnisse 
hinsichtlich des Einflusses der Teamgründung, der Branchenzugehörigkeit und des 
Gründungsdatums aus. Allerdings kann für den Unternehmensstandort ein Zusam-
menhang mit dem Wachstum der Strukturanpassungsphase festgestellt werden. Un-
ternehmen mit einem Standort in Berlin oder Brandenburg weisen c. p. eine geringe-
re Wachstumswahrscheinlichkeit auf als Unternehmen, die im Referenzbundesland 
Sachsen angesiedelt sind. 
Damit erklären die Indikatoren der Umfeldeigenschaften und internen Unterneh-
menspotenziale nur einen relativ geringen Anteil der Wahrscheinlichkeit, ob ein Un-
ternehmen zu den wachstumsstarken gehört oder nicht. Im Gegensatz zur Struktur-
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bildungsphase, in der das Unternehmenswachstum noch stark von den Umfeld- und 
Unternehmenseigenschaften bestimmt wird, zeigen in der Strukturanpassungsphase 
vor allem die strategischen Faktoren einen starken Einfluss auf das Wachstum. Lang-
fristig nimmt demnach die Bedeutung der individuellen strategischen Faktoren zu. 
5.5 Ergbenisse der Hypothesenprüfung  
Zusammenfassend werden im Folgenden alle in Kapitel 3 abgeleiteten und formu-
lierten Hypothesen aufgelistet. Dabei wird kurz dargestellt, welche Hypothese an-
hand der Schätzergebnisse bestätigt oder abgelehnt werden können.  
H1: Zwischen der Startgröße und der Wachstumswahrscheinlichkeit besteht ein ne-
gativer Zusammenhang.  
 → abzulehnen 
H2: Unternehmen, welche in früheren Lebensphasen die Mindestoptimale Be-
triebsgröße noch nicht erreicht haben, weisen in den sich anschließenden Pha-
sen höhere Wachstumsraten aus als Unternehmen, die ihre branchenübliche 
MOB bereits erreicht haben. 
 → abzulehnen  
H3: Für junge Technologieunternehmen erweist sich eine hohe Innovationsfähig-
keit als wachstumsfördernd, insbesondere in den Lebensphasen nach der FuE- 
und Markteinführung.  
 → positiver Zusammenhang mit dem Wachstum bestätigt, allerdings für die 
 Strukturbildungsphase 
H4: Insbesondere in den frühen Jahren der Unternehmensentwicklung weisen Un-
ternehmen, deren Gründer aus Pull-Motiven heraus gegründet haben, höhere 
Wachstumschancen aus als Unternehmen, für deren Gründer Push-Motive im 
Vordergrund standen.  
 → abzulehnen 
H5: Unternehmen, die im Team gegründet wurden, weisen sowohl in den frühen als 
auch den späten Lebensphasen eine höhere Wachstumswahrscheinlichkeit auf 
als Einzelgründungen. 
 → abzulehnen 
H6: JTU, die in den konjunkturstarken Jahren zu Beginn oder Ende der 1990er Jah-
re gegründet wurden, verfügen zumindest kurzfristig über höhere Wachstums-
chancen als Unternehmensgründungen aus den Jahren des konjunkturellen Ab-
stiegs in der Mitte der 1990er Jahre. 
 → bestätigt 
H7: Aufgrund der branchenspezifischen Unterschiede in der Betriebsgrößenstruk-
tur, in den Innovations- und den Wettbewerbsbedingungen weisen junger 
Technologieunternehmen, die in unterschiedlichen Branchen aktiv sind, auch 
unterschiedliche Wachstumschancen auf. 
 → bestätigt für die Strukturbildungsphase 
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H8: Aufgrund der regionalen Unterschiede bezüglich der Verfügbarkeit von Input-
faktoren, der regionalen Nachfrage oder Spillovereffekten weisen junge Tech-
nologieunternehmen in einzelnen Regionen unterschiedliche Wachstumswahr-
scheinlichkeiten auf.  
 → bestätigt für die Strukturanpassungsphase  
H9: JTU, deren Gründer ein geringes Unternehmenswachstum anstreben, gehören 
insbesondere nach dem Erreichen einer überlebensfähigen Größe zu den 
wachstumsschwächeren Unternehmen.   
 → bestätigt  
H10: Die Realisierung einer Differenzierungsstrategie sowie einer Kostenführer-
schaft wirkt sich sowohl in den Lebensphasen vor als auch nach dem 
Markteintritt positiv auf die Wachstumschancen von JTU aus. Der Wachs-
tumsbeitrag der Nischenstrategie wird hingegen von den jeweiligen Marktpo-
tenzialen bestimmt. 
 → für Spezialisierungsstrategie bestätigt, für Differenzierungsstrategie und 
 Kostenführerschaft für die Phasen nach dem Markteintritt bestätigt 
H11: Die Exporttätigkeit junger Technologieunternehmen  erweist sich langfristig als 
wachstumsfördernd. Kurzfristig ist die Richtung des Zusammenhangs zwi-
schen der Exporttätigkeit und dem Unternehmenswachstum nicht eindeutig. 
. → bestätigt 
H12: JTU, die Kooperationen eingehen, profitieren insbesondere zu Beginn ihrer 
Entwicklung davon und weisen höhere Wachstumsraten auf, als Unternehmen, 
die nicht bereit sind zu kooperieren. 
 → bestätigt  
H13: JTU, deren Gründer nicht bereit sind, Unternehmensanteile zur Unternehmens-
finanzierung abzugeben, weisen geringere Wachstumschancen auf als Unter-
nehmen, deren Gründer diese Bereitschaft zeigen.  
 → bestätigt für die Strukturanpassungsphase 
H14:  Junge Technologieunternehmen, die eine Förderung im Rahmen der Program-
me TOU-NBL oder FUTOUR erhalten haben, weisen, vor allem in den frühen 
Lebensphasen ein höheres Unternehmenswachstum auf als nicht geförderte 
Unternehmen.  
 → abzulehnen 
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6. Zusammenfassung und Schlussfolgerungen 
Dieses Kapitel liefert zunächst eine Zusammenfassung der zentralen Ergebnisse der 
vorliegenden Untersuchungen (Abschnitt 6.1). Ihre Darstellung erfolgt anhand der 
drei zentralen Zielstellungen der Arbeit:  
a. Entwurf eines umfassenden Bildes der wirtschaftlichen und strategischen Ent-
wicklungsverläufe junger Technologieunternehmen; 
b. Identifizierung von Einflussfaktoren, die das Wachstum junger Technologieunter-
nehmen in ihren frühen Phasen bestimmen und 
c. Fundierung theoretischer Erklärungsmodelle der Unternehmensentwicklung.  
Aus den Analyseergebnissen werden anschließend Schlussfolgerungen für das Ma-
nagement junger Technologieunternehmen und für die Ausgestaltung der Wirt-
schafts- und Technologiepolitik abgeleitet. Außerdem wird auf weiteren Forschungs-
bedarf hingewiesen (Abschnitt 6.2). 
6.1 Zentrale Ergebnisse 
Die wichtigsten Ergebnisse dieser Untersuchungen können wie folgt zusammenge-
fasst werden:  
a) Entwicklungsverläufe junger Technologieunternehmen 
Sowohl die durchschnittliche Mitarbeiterzahl als auch der durchschnittliche Umsatz 
der untersuchten JTU wachsen in den ersten zehn Geschäftsjahren kontinuierlich. 
Die Anzahl der Mitarbeiter steigt im Durchschnitt von 6,8 Mitarbeitern im ersten Ge-
schäftsjahr auf 23,7 Mitarbeiter im zehnten Geschäftsjahr. Der durchschnittliche Jah-
resumsatz erhöht sich in diesem Zeitraum von 290.000 Euro auf 1.943.000 Euro. Die 
durchschnittliche Zahl der Beschäftigten in Forschung und Entwicklung steigt eben-
falls stetig an. Allerdings erreicht diese (gemessen am Median) ab dem achten Ge-
schäftsjahr ein Niveau, ab dem keine wesentlichen Wachstumsraten mehr realisiert 
werden. Auch die durchschnittliche Umsatzproduktivität und die Gewinnsituation 
der untersuchten JTU zeigen eine positive Dynamik. Erstere erreicht im sechsten Ge-
schäftsjahr offenbar ebenfalls einen Stand, ab dem nur noch geringe Wachstumsraten 
verzeichnet werden.  
Nur wenige der JTU (16 Prozent zum Befragungszeitpunkt) streben ein schnelles 
Wachstum an. Dementsprechend starten die untersuchten Unternehmen mehrheitlich 
mit einer geringen Beschäftigtenzahl und bleiben auch langfristig klein. Damit wer-
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den die Ergebnisse anderer Studien bestätigt, die auf ein im Durchschnitt moderates 
Wachstum der JTU hinweisen. Nur wenige der technologieorientierten Unternehmen 
besitzen tatsächlich ein hohes Wachstumspotenzial.  
Ein starkes Wachstum in den ersten Lebensphasen weist darauf hin, dass ein Unter-
nehmen auch langfristig überdurchschnittlich wächst. Die Annahme, dass jene Un-
ternehmen, welche in den ersten Jahren schnell die branchenübliche mindestoptimale 
Betriebsgröße erreicht haben, danach ein geringeres Wachstum ausweisen, bestätigt 
sich damit nicht.  
Hinsichtlich ihrer strategischen Entwicklung wird deutlich, dass die JTU ihre Aus-
richtungen in einzelnen Strategiebereichen relativ stabil halten, während sie in ande-
ren Strategiebereichen wesentliche Änderungen vornehmen. Zu den Bereichen, die 
sich als relativ stabil erweisen, gehört u.a. ihre ausgeprägte Nischenorientierung. So 
ist die Mehrheit der JTU (69 Prozent bzw. 70 Prozent) sowohl zum Gründungs- als 
auch zum Befragungszeitpunkt in Marktnischen tätig. Deutliche strategische Verän-
derungen zeigen sich hingegen bezüglich der geographischen Abgrenzung der Ziel-
märkte der JTU. Die befragten Unternehmen sind zwar mehrheitlich auf internationa-
len Märkten tätig, erschließen jedoch zuvor zu einem hohen Anteil einheimische 
Märkte. So bearbeiten zum Gründungszeitpunkt 41 Prozent der JTU ausschließlich 
den deutschen Markt. Zum Befragungszeitpunkt sind hingegen schon knapp 
75 Prozent von ihnen auf internationalen Märkten vertreten. 
Die Veränderung ihrer strategischen Ausrichtungen findet im Durchschnitt im fünf-
ten Geschäftsjahr der JTU statt. Die Untersuchungsergebnisse liefern allerdings kei-
nen eindeutigen Hinweis auf den Grund für den Strategiewandel. Sie weisen weder 
auf den Misserfolg der bisher verfolgten Strategien hin, noch bestätigen sie eine An-
passung an veränderte Rahmenbedingungen, die sich mit dem Eintritt in eine neue 
Phase ergeben.  
b) Einflussfaktoren des Wachstums junger Technologieunternehmen in ihren frühen 
Phasen 
Die Einflussfaktoren des Wachstums der JTU wurden in zwei aufeinander folgenden 
Lebensphasen (Strukturbildungs- und Strukturanpassungsphase) analysiert. In der 
Strukturbildungsphase zeigen die Untersuchungsergebnisse die unternehmerische 
Innovationsfähigkeit, die konjunkturellen Rahmenbedingungen sowie die Branchen-
gegebenheiten als wesentliche Wachstumsfaktoren. Die strategischen Entscheidun-
gen scheinen für das Wachstum in dieser Phase hingegen eher von geringer Bedeu-
tung zu sein. Nur die Kooperationsbereitschaft und (unter Berücksichtigung der 
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konjunkturellen Bedingungen) auch die Spezialisierungsstrategie beeinflussen die 
Wachstumspotenziale der JTU zu diesem Zeitpunkt. 
Der Wachstumseinfluss der strategischen Faktoren zum Gründungszeitpunkt nimmt 
von der Strukturbildungsphase zur Strukturanpassungsphase deutlich zu. So erklären 
in der zweiten Phase sowohl die Wettbewerbsstrategien, die Internationalisierung, 
die Bereitschaft zur Aufnahme externer Beteiligungen zum Gründungszeitpunkt und 
in geringem Maße auch die Förderung im Rahmen der Programme TOU bzw. FU-
TOUR insgesamt einen wesentlichen Anteil der Wachstumswahrscheinlichkeit der 
jungen Technologieunternehmen. Die strategische Ausrichtung zum Befragungszeit-
punkt leistet allerdings nur einen geringen Beitrag zur Erklärung des Unternehmens-
wachstums in der Strukturanpassungsphase. Es erweisen sich lediglich zwei Strate-
giebereiche als signifikant: die Wachstumsintention sowie der Umfang des 
Leistungsprogramms. Auch die Umfeld- und Unternehmenseigenschaften leisten in 
der Strukturanpassungsphase nur einen geringen Beitrag zur Erklärung der Wachs-
tumswahrscheinlichkeit junger Technologieunternehmen.  
Zwischen den drei Faktorenbereichen Unternehmens-, Umfeldeigenschaften sowie 
Strategien bestehen untereinander vielfältige Beziehungen. Beispielsweise stehen 
strategische Entscheidungen, wie die Internationalisierung oder die Aufnahme von 
Beteiligungskapital, in einem engen Zusammenhang mit dem Zeitpunkt der Grün-
dung. Zudem bestimmen einzelne Faktoren, inwiefern andere zum Tragen kommen. 
Dementsprechend wird z.B. die Bedeutung der Internationalisierung maßgeblich von 
der Innovationsorientierung der Unternehmen bestimmt. 
Offenbar sind in den beiden betrachteten Lebensphasen jeweils verschiedene Fakto-
ren für ein Unternehmenswachstum verantwortlich. Nachdem in der ersten Phase vor 
allem die externen Rahmenbedingungen und die internen Unternehmenspotenziale 
sich als wachstumsrelevant erweisen, nimmt die Bedeutung der unternehmensindivi-
duellen Strategien in der nächsten Phase deutlich zu. Dies könnte zum einen auf die 
zeitliche Verzögerungen der Wachstumswirkungen („time-lags“) einzelner Faktoren 
zurückzuführen sein. Demnach entfalten einige Faktoren erst langfristig ihren Ein-
fluss auf das Wachstum, während andere sich bereits innerhalb kurzer Zeit auswir-
ken. Zum anderen können die verschiedenen Wachstumsfaktoren auch als ein Hin-
weis auf sich verändernde Problem- und Aufgabenstellungen im Laufe der 
Unternehmensentwicklung interpretiert werden. Diese verstärken oder vermindern 
die Wachstumswirkung einzelner Faktoren in der jeweiligen Phase.  
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c) Fundierung theoretischer Erklärungsansätze des Unternehmenswachstums  
Unter den dynamischen Wachstumstheorien bzw. den Modellen des Unternehmens-
wachstums entspricht der Lebensphasenansatz am besten den gesetzten Prämissen 
als theoretischer Rahmen der vorliegenden Arbeit. Er beschreibt und erklärt die Ent-
wicklung junger Technologieunternehmen als eine Abfolge von Lebensphasen, die 
von jeweils spezifischen Problem- und Aufgabenstellungen bestimmt werden. Mit 
seiner Hilfe gelingt es zum einen die Dynamik in der Unternehmensentwicklung ab-
zubilden. Zum anderen bietet er die Möglichkeit, die Unternehmen und ihre Entwick-
lung in ihrer Komplexität zu erfassen. Der Lebensphasenansatz dient dementspre-
chend als Grundlage für ein Modell der Einflussfaktoren des Wachstums junger 
Technologieunternehmen im Verlauf ihrer Entwicklung. Diesem Modell folgend 
wurden das Wachstum der JTU sowie seine Einflussfaktoren in zwei aufeinander 
folgenden Lebensphasen analysiert.  
Die empirischen Untersuchungen liefern Ergebnisse, welche die grundlegenden An-
nahmen des Lebenszyklusansatzes unterstützen, da sie für die Existenz voneinander 
abgrenzbarer Phasen sprechen. So werden in den Untersuchungen zum einen Brüche 
in der Unternehmensentwicklung deutlich, die als Hinweis auf Übergänge zwischen 
einzelnen Phasen interpretiert werden können. Diese Brüche zeigen sich anhand der 
strategischen Veränderungen, die von den JTU im Durchschnitt im fünften Ge-
schäftsjahr vorgenommen werden. Aber auch die Veränderungen der Wachstumsver-
läufe um das fünfte Geschäftsjahr liefern Hinweise auf solche Phasenübergänge. 
Zum anderen werden in den beiden untersuchten, zeitlich auf einander folgenden 
Phasen teilweise unterschiedliche Faktoren identifiziert, die das Wachstum der JTU 
wesentlich beeinflussen. Werden diese Unterschiede auf im Verlauf der Unterneh-
mensentwicklung veränderte Problem- und Aufgabenstellungen zurückgeführt, wel-
che die Wachstumswirkung verstärken oder vermindern, können die Ergebnisse als 
empirische Unterstützung verschiedener Lebensphasen mit spezifischen Problemen, 
Strategien, Strukturen und Prozessen interpretiert werden.  
6.2 Schlussfolgerungen für Forschung und Praxis 
Die in den vorangegangenen Abschnitten ermittelten Wachstumsfaktoren müssen im 
Einzelfall nicht zwangsläufig zu einem hohen Unternehmenswachstum führen. Zu-
dem können auch JTU, welche die ermittelten Merkmale nicht aufweisen, stark 
wachsen. Deshalb sollte der Einfluss einzelner Faktoren auf das Wachstum junger 
Technologieunternehmen nicht überschätzt werden. Die Analyseergebnisse lassen 
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gleichwohl tendenzielle Schlussfolgerungen für die Unternehmenspraxis zu. Für das 
Management junger Technologieunternehmen gilt dabei Folgendes:  
− In ihren frühen Lebensphasen, wenn sie noch keinen Marktzu-gang haben, nur 
über begrenzte Ressourcen verfügen und erst geringe unternehmerische Erfahrung 
aufweisen, profitieren JTU besonders von der Unterstützung externer Partner. 
Junge Technologieunternehmen (insbesondere jene, die auf internationalen 
Märkten aktiv werden wollen) sollten sich zum einen der Vorteile strategischer 
Kooperationen bewusst werden, die ihnen u.a. den Zugang zu knappen Ressour-
cen, die Nutzung von Synergieeffekten und die Reduktion von Risiken bieten. 
Zum anderen sollten die JTU überprüfen, inwieweit sie von der Aufnahme 
externer Beteiligungen und damit von der Stärkung ihrer Kapitalbasis und der 
zusätzlich angebotenen Managementunterstützung profitieren können. 
− Die Analyseergbnisse lassen auch Schlussfolgerungen bezüglich der Wahl der 
Zielmärkte und des Umfangs des angebotenen Leistungsspektrums zu. Zum einen 
ist es für JTU wichtig, die Potenziale internationaler Märkte zu nutzen. Denn auch 
wenn die Exporttätigkeit kurzfristug hohe Ressourcen bindet und das Unter-
nehmenswachstum nicht unbedingt fördert, wirkt sie sich langfristig doch positiv 
aus. Zum anderen besitzen insbesondere „Generalisten“, die von Beginn an eine 
Diversifizierung ihrer Leistungen aufweisen und sich nicht auf einzelne Nischen 
beschränken, gute Voraussetzungen für ein langfristiges Wachstum. Ein breites 
Leistungsprogramm und die Bearbeitung breiter Märkte erlaubt es zudem Kosten- 
und damit Preisvorteile zu realisieren. Diese können sich vorteilhaft auswirken, 
denn auch wenn für JTU ihre technologische Kompetenz eine maßgebliche Rolle 
spielt, erhöhen Leistungen mit wettbewerbsfähigen Preisen langfristig ihre 
Wachstumschancen.  
− Die Untersuchungen wiesen auf eine langfristige Wirkung einzelner strategischer 
Entscheidungen hin. Demnach wird die Basis für die weitere Unternehmens-
entwicklung bereits in der Gründungsphase gelegt. Für ein nachhaltiges Unter-
nehmenswachstum bedeutet dies, dass die Maßnahmen zur Schaffung und Aus-
nutzung von Wachstumspotenzialen bereits in der Unternehmenskonzeption zu 
verankern sind. Eine zunächst auf ein niedriges Wachstum ausgerichtete Konzep-
tion kann das Unternehmenswachstum langfristig behindern. Die Untersuchungen 
haben zudem enge Zusammenhänge bzw. Abhängigkeiten zwischen den strate-
gischen Entscheidungen des Managements und den anderen Einflussfaktoren 
(sowohl den internen, externen und strategischen) aufgezeigt. Bei der Anpassung 
eines Faktors ist daher zu prüfen, inwieweit sich Veränderungen in anderen 
Faktorbereichen ergeben, die gegebenenfalls den ursprünglich angestrebten Zielen 
entgegenwirken. 
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Die deutsche Wirtschaftspolitik betrachtet JTU als Motor des Strukturwandels, als 
Quellen neuer Arbeitsplätze sowie als Ausgangspunkte von technologischem Wandel 
und Innovationen. Die Stimulation von Gründung und Wachstum junger Technolo-
gieunternehmen bilden daher einen wesentlichen Ansatzpunkt öffentlicher Förde-
rung. Zur Ausgestaltung dieser Unterstützungsleistungen lassen sich aus den Ergeb-
nissen der vorliegenden Arbeit die folgenden Schlüsse ableiten:  
− Die Untersuchungsergebnisse zeigen, dass nur wenige JTU wirklich stark 
wachsen und damit auch nur wenige Unternehmen im wesentlichen Maße 
Beschäftigung schaffen. Will man vor allem diese Unternehmen fördern, gilt es, 
die JTU mit einem hohen Wachstumspotenzial von denen mit geringem Potenzial 
zu unterscheiden. Die vorliegende Arbeit bietet mit den ermittelten Faktoren, wie 
z.B. der starke Wachstumsorientierung der Gründer, ihrer Bereitschaft zur Abgabe 
von Anteilen oder einem breiten Leistungsprogramm, zwar Ansatzpunkte dafür, 
wachstumsstarke JTU zu identifizieren. Generell erweist es sich jedoch als sehr 
schwierig, JTU mit Wachstumspotenzial ex-ante genau zu selektieren. Gleich-
zeitig zeigen die Untersuchungsergebnisse auch, dass eine Förderung junger 
Technologieunternehmen, wie sie im Rahmen der Programme TOU und 
FUTOUR erfolgte, offenbar wenig geeignet ist, ein hohes Beschäftigungs-
wachstum in den Unternehmen anzuregen. Die Programme unterstützen vielmehr 
Unternehmensgründungen auf einem hohen Innovationsniveau und erlauben es 
den jungen Technologieunternehmen, mit einer hohen FuE-Intensität zu arbeiten. 
Die wirft die Frage auf, inweiweit die Förderung von Technologieunternehmen 
überhaupt auf die direkte Schaffung von Arbeitsplätzen zielen sollte oder nicht 
vielmehr die indirekten Beschäftigungseffekte der JTU, wie z.B. Strukturwandel, 
Belebung des Innovationswettbewerbs und Erhöhen des technischen Fortschritts 
(vgl. Kapitel 1), unterstützen kann. Auf welchen Wegen diese indirekten Effekte 
zu stimulieren sind, sollte daher in zukünftigen Untersuchungen tiefergehend 
analysiert werden.  
− Die Untersuchungen haben gezeigt, dass die Unternehme im Laufe ihrer 
Entwicklung grundlegende Veränderungen durchlaufen. So wie die Strategien 
ändern sich auch die Wirkung einzelner Wachstumsfaktoren im Laufe der Zeit. 
Diese Dynamik sollte in der Konzeption der Unterstützungsmaßnahmen für junge 
Technologieunternehmen berücksichtigt werden. So sind beispielsweise die 
zunehmende Bedeutung der individuellen Entscheidungen auf der Unter-
nehmensebene sowie der abnehmende Einfluss der Umfeld- und Unternehmens-
eigenschaften zu beachten. Letztere bedürfen somit vor allem in den ersten Phase 
der Unternehmensentwicklung der fördernden Gestaltung, während für ein 
Wachstum in den späteren Phasen eher die unternehmensindividuellen wachs-
tumsorientierten Entscheidungen der Gründer zu unterstützen sind. 
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Die Untersuchungsergebnisse liefern einen Beitrag zur Beantwortung der Frage, 
welche Faktoren das Wachstum junger Technologieunternehmen im Verlauf ihrer 
Entwicklung wesentlich beeinflussen. Sie werfen aber gleichzeitig neue Fragestel-
lungen auf, aus denen sich Hinweise für weitere Forschungsarbeiten ergeben. Diese 
umfassen die folgenden Schwerpunkte:  
− Die in den Analysen ermittelten time-lags in der Wachstumswirkung einzelner 
Faktoren bedürfen weiterer Untersuchungen. Zum einen geht es dabei um den 
genauen zeitlichen Umfang der Verzögerungen zwischen dem Auftreten des 
Einflussfaktors und ihrer zu beobachtenden Wirkung. Die vorliegende Arbeit 
konnte dazu erste Anhaltspunkte liefern. Die aktuelle Literatur bietet hingegen 
kaum Hinweise darauf.  
− Zum anderen zeigen die Ergebnisse, dass Untersuchungen zum Einfluss der 
Gründungsbedingungen auf das Wachstum oder den Erfolg neu gegründeter 
Unternehmen langfristig anzulegen sind. In kurzfristigen Untersuchungen, die 
sich allein auf die ersten Gründungsjahre beschränken, können wesentliche 
Auswirkungen noch nicht vollständig erfasst werden. Es sind vielmehr Unter-
suchungen notwendig, welche die Entwicklung der Unternehmen langfristig 
erfassen, um alle Auswirkungen der relevanten Faktoren erkennen zu können.  
− Gleichzeitig zeigen die Ergebnisse, dass zwar die Gründungsbedingungen 
wachstumsrelevant sind, das Wachstum aber auch das Resultat strategischer 
Entscheidungen in den späteren Lebensphasen ist. Zudem können die Umfeld- 
und Unternehmenseigenschaften im Laufe der Unternehmensentwicklung wesent-
lichen Veränderungen unterliegen. Dementsprechend reicht es für eine Unter-
suchung des langfristigen Unternehmenswachstums nicht aus, nur die Gründungs-
merkmale als Wachstumsfaktoren zu erheben. Vielmehr sind auch Faktoren in 
ihrer späteren Ausprägung zu berücksichtigen.  
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Anhang  
Fragebogen der postalischen Befragung  
 
 Sämtliche Angaben werden streng vertraulich behandelt ! 
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Förderung von Gründung und Wachstum 
FuE-intensiver Unternehmen in Ostdeutschland 
A. Allgemeine Daten 
 
A1  Wann wurde das Unternehmen gegründet ?       
 
A2    In welcher Branche ist Ihr Unternehmen tätig? 
   
.........................................................................................
 
A3   Bitte nennen Sie Ihre wichtigsten Produkte und/oder 
Dienstleistungen. 
          
.........................................................................................
         ........................................................................................ 
 
A4   Welcher Art ist Ihr Unternehmen? 
  
    Produzierendes Unternehmen                                      
   Dienstleistungsunternehmen                                         
   Externe Forschungseinrichtung 
 
 
 
 
 
A5   Gründeten Sie allein oder im Team?     
                                                                                          
  Einzelgründung         
  Teamgründung   
 
A6   Wie hoch ist der Anteil folgender Gesellschafter am 
Gesellschaftskapital? Welche Investoren halten stille 
Beteiligungen? 
 
 Anteile offener Be-teiligungsgeber (%) 
Stille Beteili-
gungsgeber 
Gründer    { 
Mitarbeiter    { 
Sonst. Privatpersonen    { 
Industrieunternehmen    { 
Öffentliche Beteili-
gungsgesellschaften    { 
Private Beteiligungs-
gesellschaften    { 
B. Entwicklungs- und Wachstumsindikatoren / Inanspruchnahme von Förderungen 
B1  Entwicklungs- und Wachstumsindikatoren  
Bitte geben Sie uns einen Überblick über die Entwicklung 
Ihres Unternehmens in den letzten drei Jahren.  
 
Jahre 1998 1999 2000 
- Beschäftigte (Vollzeit)             
darunter  FuE             
- Jahresumsatz  (Mio. DM)   ,    ,    , 
- Vorleistungen (Mio. DM)   ,    ,    , 
- FuE-Aufwand(Mio. DM)   ,    ,    , 
- Gewinn/Verlust vor 
Steuern ( + / 0 / - )       
- Exportanteil (%)             
 
Tragen Sie im Folgenden bitte die Gesamtbeträge der letz-
ten drei Geschäftsjahre ein (alle Angaben in Mio. DM). 
 
- Investitionen gesamt    ,  
- darunter Invest. in FuE-Ausstattung    ,  
- öffentliche Zuschüsse gesamt    ,  
- darunter Zuschüsse für FuE    ,  
- (private) Bankkredite gesamt    ,  
- öffentlich geförderte Kredite gesamt     ,  
- Aufnahme offener Beteiligungen     ,  
- Aufnahme stiller Beteiligungen     ,  
 
B2  Inanspruchnahme von Fördermaßnahmen  
 
 
 
 
 Förderung 
erhalten 
Allgemeine Gründungsförderung (z.B. ERP- 
oder DtA-Existenzgründerprogramm, EKH) { 
Förderung im Rahmen von TOU/FUTOUR { 
Förderung im Rahmen von BJTU/BTU { 
Investitionsförderung (z.B. Investitionszulage) { 
 
 
FuE-NBL-Sonderprogramme des Bundes:  { 
- FuE-Personalförderung  { 
- FuE-Projektförderung { 
PRO INNO { 
Bund  { 
Sonstige FuE-Einzelprojektförderung 
Länder { 
Bund  { Sonstige FuE-Verbundprojektförderung 
bzw. FuE-Kooperationsförderung Länder { 
Bitte kreuzen Sie in der nachstehenden Übersicht an, welche öf-
fentliche Förderungen Sie in Anspruch genommen haben. Be-
rücksichtigen Sie bitte nur Fördermaßnahmen über 0,1 Mio. DM. 
 
 
Sämtliche Angaben werden streng vertraulich behandelt ! 
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C. Strategische Entscheidungen 
 
 
Im folgenden Abschnitt bitten wir Sie um Angaben zu strategischen Entscheidungen, die Sie zum Zeitpunkt der Unternehmens-
gründung getroffen haben. Außerdem möchten wir erfahren, ob es später zu Änderungen der geplanten Strategien kam.  
 
Bitte kreuzen Sie nur eine Antwort pro Frage an! 
 
 
C1  Welche Marktstrategie planten Sie für Ihr Unter- 
 nehmen zum Zeitpunkt der Gründung? 
 { Konzentration auf Marktnischen 
 { Bedienung eines breiten Marktes 
 { Keine Strategie zum Gründungszeitpunkt 
Im Fall einer Änderung: Welche Marktstrategie verfolgen Sie 
zum momentanen Zeitpunkt? 
 { Konzentration auf Marktnischen 
 { Bedienung des breiten Marktes 
Wann änderten Sie Ihre Strategie?       im   .......   Geschäftsjahr 
 
C2  Welches Produkt- und Leistungsprogramm plan-
 ten Sie zum Zeitpunkt der Gründung? 
 { Ein-Produkt-Strategie 
 { Produktfamilie in einem Markt 
 { Produkte in verschiedenen Märkten 
 { Keine Strategie zum Gründungszeitpunkt 
Im Fall einer Änderung: Welche Produkt- und Leistungsstra-
tegie verfolgen Sie zum momentanen Zeitpunkt? 
 { Ein-Produkt-Strategie 
 { Produktfamilie in einem Markt 
 { Produkte in verschiedenen Märkten 
Wann änderten Sie Ihre Strategie?       im   .......   Geschäftsjahr 
 
C3  Welche Wettbewerbsstrategie planten Sie zum  Zeitpunkt 
       der Gründung? 
 { Technologieführerschaft 
 { Preisführerschaft 
 { Technologie- und Preisführerschaft 
 { Keine Strategie zum Gründungszeitpunkt 
Im Fall einer Änderung: Welche Wettbewerbsstrategie ver-
folgen Sie zum momentanen Zeitpunkt? 
 { Technologieführerschaft 
 { Preisführerschaft 
 { Technologie- und Preisführerschaft 
Wann änderten Sie Ihre Strategie?       im   .......   Geschäftsjahr 
 
C4  Für welche Zielmärkte planten Sie ihre Leistung-
 en zum Zeitpunkt der Gründung? 
 { Weltmarkt 
 { Nur europäischer Markt 
 { Nur deutscher Markt 
 { Nur regionaler Markt 
 { Keine Strategie zum Gründungszeitpunkt 
Im Fall einer Änderung: Welche Zielmärkte bedienen Sie zum 
momentanen Zeitpunkt? 
 { Weltmarkt 
 { Nur europäischer Markt 
 { Nur deutscher Markt 
 { Nur regionaler Markt 
Wann änderten Sie Ihre Strategie?       im   .......   Geschäftsjahr 
 
C5  Welche Kooperationsstrategie planten Sie für Ihr 
 Unternehmen zum Zeitpunkt der Gründung?  
 { Eingehen strategischer Kooperationen 
 { Keine strategischen Kooperationen 
 { Keine Strategie zum Gründungszeitpunkt 
Im Fall einer Änderung: Welche Kooperationsstrategie ver-
folgen Sie zum momentanen Zeitpunkt? 
 { Eingehen strategischer Kooperationen 
 { Keine strategischen Kooperationen 
Wann änderten Sie Ihre Strategie?       im   .......   Geschäftsjahr 
 
C6  Welche FuE-Strategie planten Sie für Ihre Leistun-
 gen zum Zeitpunkt der Gründung?  
    % Anteil Weiterentwicklungen am Umsatz 
    % Anteil Neuentwicklungen am Umsatz 
 { Keine Strategie zum Gründungszeitpunkt 
Im Fall einer Änderung: Welche FuE-Strategie verfolgen Sie 
zum momentanen Zeitpunkt? 
    % Anteil Weiterentwicklungen am Umsatz 
    % Anteil Neuentwicklungen am Umsatz 
Wann änderten Sie Ihre Strategie?       im   .......   Geschäftsjahr 
 
 Sämtliche Angaben werden streng vertraulich behandelt ! 
- 169 -
C7  Welche Art von Innovationen planten Sie für Ihr 
 Unternehmen zum Zeitpunkt der Gründung?  
 { Produktinnovationen 
 { Verfahrensinnovationen 
 { komplexe Produkt- und Verfahrensinnovationen 
 { Keine Strategie zum Gründungszeitpunkt 
Im Fall einer Änderung: Welche Art von Innovationen haben 
Sie zum momentanen Zeitpunkt? 
 { Produktinnovationen 
 { Verfahrensinnovationen 
 { komplexe Produkt- und Verfahrensinnovationen 
Wann änderten Sie Ihre Strategie?       im   .......   Geschäftsjahr 
 
C8  Welches Wachstum planten Sie für Ihr Un- terneh-
men zum Zeitpunkt der Gründung?  
 { Kleines, überschaubares Unternehmen 
 { Risikominderndes Wachstum 
 { Schnelles Wachstum 
 { Keine Strategie zum Gründungszeitpunkt 
Im Fall einer Änderung: Welche Haltung zum Unterneh-
menswachstum haben Sie zum momentanen Zeitpunkt? 
 { Kleines, überschaubares Unternehmen 
 { Risikominderndes Wachstum 
 { Schnelles Wachstum 
Wann änderten Sie Ihre Strategie?       im   .......   Geschäftsjahr 
 
C9  Planten Sie zum Zeitpunkt der Gründung die Auf-
 nahme externer Gesellschafter (keine Mitarbei-
 ter)?  
 { Keine Aufnahme geplant 
 { Aufnahme externer Gesellschafter geplant 
 { Keine Strategie zum Gründungszeitpunkt 
Im Fall einer Änderung: Wie ist Ihre Planung bezüglich der 
Aufnahme neuer Gesellschafter zum momentanen Zeit-
punkt? 
 { Keine Aufnahme geplant 
 { Aufnahme neuer Gesellschafter geplant 
Wann änderten Sie Ihre Strategie?       im   .......   Geschäftsjahr 
 
C10  Planten Sie zum Zeitpunkt der Gründung die Auf
 nahme stiller Beteiligungen?  
 { Keine Aufnahme geplant 
 { Aufnahme stiller Beteiligungen geplant 
 { Keine Strategie zum Gründungszeitpunkt 
Im Fall einer Änderung: Wie ist Ihre Planung bezüglich der 
Aufnahme stiller Beteiligungen zum momentanen Zeitpunkt? 
 { Keine Aufnahme geplant 
 { Aufnahme stiller Beteiligungen geplant 
Wann änderten Sie Ihre Strategie?       im   .......   Geschäftsjahr 
 
D. Faktoren der Unternehmensentwicklung 
 
 
Im folgenden Abschnitt bitten wir Sie um Ihre Einschätzung einiger Faktoren, die in der Entwicklung Ihres Unternehmens eine 
Rolle spielen könnten. 
 
Bitte kreuzen Sie je Zeile Ihre entsprechende Einschätzung auf der Skala an! Der erste Kreis steht immer für Null/keine Ausprä-
gung, die weiteren drei Kreise bedeuten in aufsteigender Folge geringe, mittlere, hohe Ausprägung oder Bedeutung. 
 
 
D1 Welche Ausprägung haben in Ihrem Unternehmensmanagement folgende Marketingaktivitäten?  
 
    Keine / sehr hohe Ausprägung 
                0      +     ++   +++ • Langfristige Marketingplanung ..........................................................................................................{ { { { 
• Marktforschung...................................................................................................................................{ { { { 
• Gewinnung von Pilotkunden .............................................................................................................{ { { { 
• Beginn der Vertriebsaktivitäten schon während der Entwicklungsarbeiten eines Produkts ..............{ { { { 
• Erschließung neuer geografischer Märkte .........................................................................................{ { { { 
• Erschließung neuer Nutzergruppen ....................................................................................................{ { { { 
• Werbemaßnahmen, Messeauftritte ....................................................................................................{ { { { 
• Publikationen in Fachzeitschriften......................................................................................................{ { { { 
• Unternehmensdarstellung im Internet ................................................................................................{ { { { 
• Verkäufe/Verträge über das Internet ..................................................................................................{ { { { 
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D2 In welcher Intensität und Regelmäßigkeit führen Sie folgende FuE-Aktivitäten durch?  
    Keine / sehr hohe Intensität 
                0      +     ++    +++ • Langfristige FuE-Planung ..................................................................................................................{ { { { 
• Kontinuierliche Ideengenerierung ......................................................................................................{ { { { 
• Vorlaufforschung................................................................................................................................{ { { { 
• FuE-Projektmanagement ....................................................................................................................{ { { { 
• FuE-Controlling..................................................................................................................................{ { { { 
 
D3 Welche Bedeutung haben vertraglich vereinbarte Kooperationen bzw. strategische  
 Allianzen auf den folgenden Gebieten für Ihr Unternehmen?    Keine / sehr hohe Bedeutung 
                0       +     ++   +++ • FuE .....................................................................................................................................................{ { { { 
• Fertigung.............................................................................................................................................{ { { { 
• Vertrieb...............................................................................................................................................{ { { { 
 
D4 Auf welchen Gebieten findet ein informeller Austausch mit anderen Unternehmen 
 und Einrichtungen in entsprechender Intensität statt?      Keine / sehr hohe Intensität 
                0      +      ++   +++ • FuE .....................................................................................................................................................{ { { { 
• Fertigung.............................................................................................................................................{ { { { 
• Marketing und Vertrieb ......................................................................................................................{ { { { 
• Allgemeine Unternehmensfragen .......................................................................................................{ { { { 
 
D5 Welche Intensität haben folgende Managementaktivitäten in Ihrem Unternehmen?  
    Keine / sehr hohe Intensität 
                0       +     ++    +++ • Organisationsgestaltung .....................................................................................................................{ { { { 
• Controlling..........................................................................................................................................{ { { { 
• Personalführung..................................................................................................................................{ { { { 
• Strategischer Ausbau des Leistungsangebots .....................................................................................{ { { { 
 
D6 Welche Hemmnisse in der Durchsetzung Ihrer Wachstumsstrategien traten auf?  
    Kein / sehr hohes Hemmnis 
                0       +     ++   +++ • Zu wenig FuE-Personal ......................................................................................................................{ { { { 
• Zunehmende Überalterung des FuE-Personals / 
 zu geringe Möglichkeit zur Einstellung von jungem Fachpersonal ....................................................{ { { { 
• Zu geringe FuE-Ausstattung ..............................................................................................................{ { { { 
• Zu geringe Vorlaufforschung bzw. zu geringe Verbindungen zur Grundlagenforschung ..................{ { { { 
• Fehlende Kooperationsmöglichkeiten / fehlende Einbindung in Netzwerke ......................................{ { { { 
• Zu geringe Finanzierungskraft / Finanzierungsengpässe....................................................................{ { { { 
• Zu geringe Managementkapazitäten ...................................................................................................{ { { { 
• Fehlender konzeptioneller Vorlauf .....................................................................................................{ { { { 
• Erschwerter Marktzugang...................................................................................................................{ { { { 
 
D7 Haben bisherige FuE-Förderungen dazu beigetragen, folgende Unternehmensziele 
  besser zu erreichen?          Kein / sehr hoher Beitrag 
                0       +     ++   +++ • Erhöhung der Innovationskraft ...........................................................................................................{ { { { 
• Erhöhung der Rentabilität ...................................................................................................................{ { { { 
• Erhöhung des Exportanteils ................................................................................................................{ { { { 
• Wachstum (Umsatz und Gesamtbeschäftigtenzahl)............................................................................{ { { { 
• Erhöhung der Anzahl der FuE-Beschäftigten .....................................................................................{ { { { 
• Verringerung von Finanzierungsschwierigkeiten ...............................................................................{ { { { 
 
D8 Welche Wege für Förderungen seitens des Bundes und der Länder sehen Sie, um ein schnelleres Wachstum der  
 Unternehmen zu sichern? 
 ........................................................................................................................................................................................................
.  .......................................................................................................................................................................................................... 
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